Project of Internet Business for SATES a. s. Považská Bystrica by Bačík, Matej
VYSOKÉ UČENÍ TECHNICKÉ V BRNĚ
BRNO UNIVERSITY OF TECHNOLOGY
FAKULTA PODNIKATELSKÁ
ÚSTAV INFORMATIKY
FACULTY OF BUSINESS AND MANAGEMENT
INSTITUTE OF INFORMATICS
NÁVRH INTERNETOVÉHO OBCHODU PRE FIRMU
SATES A. S. POVAŽSKÁ BYSTRICA 
PROJECT OF INTERNET BUSINESS FOR SATES A. S. POVAŽSKÁ BYSTRICA 
BAKALÁŘSKÁ PRÁCE
BACHELOR'S THESIS
AUTOR PRÁCE MATEJ BAČÍK
AUTHOR
VEDOUCÍ PRÁCE Ing. PETR DYDOWICZ, Ph.D.
SUPERVISOR
BRNO 2009
Vysoké učení technické v Brně Akademický rok: 2008/2009
Fakulta podnikatelská Ústav informatiky
ZADÁNÍ BAKALÁŘSKÉ PRÁCE
Bačík Matej
Manažerská informatika (6209R021) 
Ředitel ústavu Vám v souladu se zákonem č.111/1998 o vysokých školách, Studijním a
zkušebním řádem VUT v Brně a Směrnicí děkana pro realizaci bakalářských a magisterských
studijních programů zadává bakalářskou práci s názvem:
Návrh internetového obchodu pre firmu SATES a. s. Považská Bystrica 
v anglickém jazyce:
Project of Internet Business for SATES a. s. Považská Bystrica 
Pokyny pro vypracování:
Úvod
Vymezení problému a cíle práce
Teoretická východiska práce
Analýza problému a současné situace




Podle § 60 zákona č. 121/2000 Sb. (autorský zákon) v platném znění, je tato práce "Školním dílem". Využití této
práce se řídí právním režimem autorského zákona. Citace povoluje Fakulta podnikatelská Vysokého učení
technického v Brně. Podmínkou externího využití této práce je uzavření "Licenční smlouvy" dle autorského zákona.
Seznam odborné literatury:
GANGOPADHYAY, A. Managing Business with Electronic Commerce, Issues and Trends.
Hershey Idea Group Publishing, 2001. 262 s. ISBN 1-930708-12-2.
SEDLÁČEK, J. E-komerce, internetový a mobil marketing od A do Z. 1. vyd. Praha : BEN -
technická literatura, 2006. 351 s. ISBN 80-7300-195-0.
VRANA, J. RICHTA, K. Zásady a postupy zavádění podnikových informačních systémů. 2005.
188 s. ISBN 80-247-1103-6.
WARKENTIN, M. Business to Business Electronic Commerce, Challenges and Solutions.
Hershey Idea Group Publishing, 2002. 293 s. ISBN 1-930708-09-2.
Vedoucí bakalářské práce: Ing. Petr Dydowicz, Ph.D.
Termín odevzdání bakalářské práce je stanoven časovým plánem akademického roku 2008/2009.
L.S.
_______________________________ _______________________________
Ing. Jiří Kříž, Ph.D. doc. RNDr. Anna Putnová, Ph.D., MBA
Ředitel ústavu Děkan fakulty
V Brně, dne 27.05.2009
  
Anotácia 
Práca pojednáva o návrhu riešenia internetového obchodu pre súkromnú spoločnosť, 
ktorá pôsobí v oblasti dopravného značenia. Kombináciou požiadaviek kladených na 
internetový obchod zo strany trhu a špecifických nárokov daného podniku vytvára práca 
riešenie, ktoré spĺňa náležitosti efektivity, funkčnosti a flexibility úspešného 
internetového obchodu. Výstupom bakalárskej práce je návrh riešenia internetového 
obchodu produktov spoločnosti a jej služieb, ktorého realizácia má zabezpečiť širšie 
povedomie o poskytovanej značke, pritiahnutie nových zákazníkov a dosiahnutie 
úspory nákladov. 
Annotation 
This bachelor thesis discusses project of internet business for a private company with 
activities in the traffic sign’s area. The solution is created by the combination of specific 
needs of the company and market requirements and meets the high standards of quality, 
effectiveness and functionality. The bachelor thesis delivers solution of internet 
business, which realization leads to impression of more customers and cost decreasing. 
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Súčasná všeobecná situácia celej spoločnosti by sa dala charakterizovať masívnym 
prenikaním technológií do ľudského života. V dnešnom svete bežný človek už 
neprežíva bez pomoci technológie a je nimi obklopený na každom kroku, často bez 
toho, že by si to vôbec uvedomoval. 
Všeobecným trendom je presun aktivity do virtuálneho priestoru Internetu. 
Ťažisko ľudskej komunikácie sa tiež presúva na Internet, pretože búra hranice fyzickej 
prítomnosti pre osobnú či verejnú komunikáciu. To predstavuje obrovský potenciál 
budúcnosti využívania Internetu, ktorého dôležitosť bude pravdepodobne naďalej 
narastať. 
Okrem faktu, že na Internet sa presúva aktivita a pozornosť súčasných generácií, 
je to taktiež možnosť automatizácie podnikových procesov a tým znižovanie nákladov 
na tieto procesy. Práve v tom sa ukrýva obrovský potenciál doposiaľ neodhalený veľkej 
časti podnikov. 
Ešte v nedávnej dobe platilo, že nasadzovanie moderných technológií je veľmi 
nákladné, ťažkopádne a vyžaduje veľké množstvo pozornosti od zamestnancov 
i vedenia firmy. 
Pravdou je, že v období pred 5 a viac rokmi toto bola pre väčšinu podnikov 
realita. Neprešlo však veľa času a situácia sa posunula ďalej. Pripojenie k Internetu je 
dnes prístupné v 60 % domácnostiach a takmer v každom podniku. Počítačová 
gramotnosť stále narastá a používanie Internetu  sa stáva každodennou rutinou. 
Komunikácia so známymi, obchodnými partnermi a získavanie najrôznejších informácií 
pre osobné i profesionálne potreby prostredníctvom Internetu je na dennom poriadku. 
Moderné technológie sa stávajú stále viac dostupnejšie každému, vrátane malých 
súkromných firiem. Nasadenie týchto technológií si teda môže dovoliť skoro každý bez 




Masové využívanie technológií poskytuje možnosť efektívnej a cenovo 
dostupnej prevádzky informačných systémov. Takýmto spôsobom sa šetria zdroje 
a prostriedky v celej ekonomike a môžu byt vynakladané na rozvoj iných oblastí. 
 13 
 
2. Vymedzenie problému a ciele práce 
2.1. Vymedzenie problému 
Firma SATES sa v poslednom desaťročí snažila držať technologických trendov odvetví, 
v ktorých pôsobí. V súčasnosti je to rozvinutá firma, ktorá však zanedbávala svoje 
pôsobisko vo virtuálnom priestore Internetu. Niečo také znamená v dnešnej dobe 
konkurenčnú nevýhodu a nekvalitná prezentácia odstrašuje potenciálnych nových 
zákazníkov, ktorý sa s firmou ešte nestretli. 
Preniknutím na Internet sa firme otvára možnosť automatizácie procesu 
objednávok a oslovenia širšej zákazníckej základne. Súčasný proces objednávok 
funguje síce bezproblémovo, ale automatizácia odkrýva jeho doterajšie rezervy 
a potenciál časových i finančných úspor. 
2.2. Cieľ práce 
Cieľom tejto práce je navrhnúť riešenie a cestu postupu k zavedeniu internetového 
obchodu do firmy SATES, a.s., ktorá vedie k rozšíreniu aktivít firmy na Internet 




3. Teoretické východiská práce 
3.1. Základné pojmy 
3.1.1. Internet 
Internet je globálna sieť medzi sebou poprepájaných počítačových sietí a počítačov, 
ktorá jej užívateľom dovoľuje zdieľať medzi sebou informácie. Počítač, ktorý sa pripája 
na Internet, môže pristupovať k informáciám, ktoré poskytujú ostatné počítače pripojené 
do Internetu.1 
Medzi počítačmi tak vzniká vzájomná komunikácia a výmena informácií, na 
základe ktorej fungujú rôzne služby, ktoré poskytuje sieť Internet. 
Rozsah služieb, ktoré poskytuje Internet je v dnešnej dobe veľmi široký. Medzi 
najznámejšie, najrozšírenejšie a najviac používané patrí hlavne World Wide Web 
(WWW), ktorý poskytuje prístup k prevažnej väčšine široko dostupných informácií 
nachádzajúcich sa v sieti Internet. 
Ďalšou veľmi používanou službou je komunikácia medzi užívateľmi pomocou 
elektronickej pošty – e-mailu, komunikácia v reálnom čase vo forme rozhovoru. 
V počiatkoch komunikácie v reálnom čase sa jednalo len o výmenu textu, ale v dnešnej 
dobe sa stáva štandardom výmeny zvukových a vizuálnych záznamov. 
Inými službami, ktoré sú široko rozšírené a známe sú výmena súborov, 
vzdialený prístup do počítačovej siete a počítača a mediálne dátové toky (televízne a 
rádiové vysielanie prenášané cez Internet). 
3.1.2. Technológie WWW 
3.1.2.1. World Wide Web 
World Wide Web (WWW) je vytvorený systém poprepájaných odkazov 
(hypertextových odkazov) na dokumenty (hypertextových dokumentov) prístupné cez 
Internet. Pomocou internetových prehliadačov je následne tieto dokumenty možné 
                                                 




vyhľadávať, prehliadať a prechádzať medzi jednotlivými dokumentmi využitím 
hypertextových odkazov.2 
O správu a fungovanie WWW sa stará World Wide Web Consortium, ktoré 
vydáva odporúčania a štandardy pre dokumenty umiestňované v sieti Internet. Týmto 
spôsobom sa udržiava stály rozvoj, podpora a funkčnosť pre existujúce i budúce 
dokumenty a obsah dostupný na Internete. 
3.1.2.2. HTML 
HTML je skratka pre HyperText Markup Language, čo je možné preložiť ako jazyk pre 
značkovanie hypertextových dokumentov. 
Je to jazyk, ktorý umožňuje tvorbu hypertextových dokumentov. Tento jazyk 
popisuje štruktúru textovej informácie v dokumente, čo sa môže prejaviť napríklad ako 
formátovanie a farba textu, pozadia alebo usporiadanie obsahu v dokumente.3 
V prípade, že si užívateľ vyžiada konkrétny hypertextový dokument (stránku 
WWW), pomocou internetového prehliadača mu je preložený do konečnej podoby 
a užívateľ vidí obsah žiadaného dokumentu. 
3.1.3. Rozhodovací proces 
3.1.3.1. Základy rozhodovacieho procesu 
Podľa publikácie Podnikový management I, väčšina rozhodovacích procesov má 
spoločných niekoľko rozhodovacích krokov4: 
• Identifikácia problému 
• Získavanie informácií 
• Definovanie vhodných variant 
• Hodnotenie vybraných variant 
• Výber variant 
                                                 
2
 World Wide Web [online]. Wikipedia, 2009 [cit. 2009-04-24]. Dostupný z WWW: 
<http://http://en.wikipedia.org/wiki/World_Wide_Web>. 
3
 SHANNON, Ross. What is HTML? [online]. YourHTMLSource, c2000-2009 [cit. 2009-04-24]. 
Dostupný z WWW: <http://www.yourhtmlsource.com/starthere/whatishtml.html>. 
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• Kontrola rozhodnutia a
Pri rozhodovaní prihliadame na podmienky, za akých j
spraviť, prístup zodpovednej osoby k
Existujú dva základ
sa rozhoduje, preferuje logické postupy a
a riešení. Druhým prípadom je intuitívne rozhodovanie, ktoré je založené na 
dosiahnutých skúsenostiach, vlastn
Neopomenuteľným aspektom v
Každé rozhodnutie so sebou nesie mieru rizika, ktoré sa nedá odstráni
a ďalších skutočností (postihy, znalosti, skúsenosti, charakter osoby) 
riskovať a konať rozhodnutia s
Osoby zodpovedné za rozhodnutie je možné rozdeli
podľa spôsobu myslenia a
16 
v rozhodnutia 
 implementácia rozhodnutia 
 jeho dôsledkov 
e potrebné rozhodnutie 
 rozhodovaniu a štýl rozhodovania.
né prístupy k rozhodovaniu. V prvom prípade, osoba, ktorá 
 snaží sa jasnú, nezaujatú formuláciu problému 
om úsudku a cite. 
 procese rozhodovanie je riziko a
ď
 väčšou či menšou mierou rizika.  
ť do 4 základných skupín 
 ich tolerancií k nejednoznačnosti. 
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Jedným z prvých a najdôležitejších úkonov v procese rozhodovania, na ktorom 
môže závisieť úspech celého rozhodnutia, je presné vyjadrenie podstaty problému. 
Podobne dôležité je taktiež jasné vyznačenie cieľa, pretože čím lepšie svoj cieľ 
špecifikujeme, tým presnejšie je možné formulovať úlohy a vykonať kontrolu 
výsledného stavu. 
Následným krokom je získanie všetkým dostupných a potrebných informácií pre 
rozhodnutie. Už v tomto kroku je možné vylúčiť možnosti, ktoré nezodpovedajú cieľom 
a ich výstupom nemôžu byť požadované výsledky. 
3.1.3.2. Definícia, hodnotenie a výber variant 
Predtým, než prejdeme k samotnému hodnoteniu variant, je nevyhnutné vybrať 
varianty, ktorých sa dá reálne dosiahnuť. To vyžaduje dostatok informácií a naozaj 
kritický pohľad na definovaný problém a možnosti jeho riešenia. 
Ďalším krokom je podľa prednášky Vaceka stanovenie kritérií pre hodnotenie 
variant riešenia, ktoré slúžia na posúdenie výhodnosti jednotlivých variant z pohľadu 
stupňa naplnenia čiastkových cieľov.5 
Publikácia Podnikový management I uvádza základné postupy pre hodnotenie6: 
• Porovnanie predností a nedostatkov 
• Bodové ohodnotenie 
• Váhové hodnotenie – berie do úvahy i dôležitosť jednotlivých kritérií 
• Výber medzi optimistickou a pesimistickou variantov – túto metódu je 
možné využiť pri malom množstve dostupných informácií a vysokej 
neurčitosti situácie. Je potrebné zvoliť niekoľko scenárov vývoja pre zvolené 
varianty 
• Využitie pravdepodobnosti 
Po vyhodnotení zvolených variant a výbere optimálneho riešenia je potrebné 
opätovne posúdiť vybranú variantu z pohľadu dôsledkov a rizík, ktoré môže priniesť. 
                                                 
5
 VACEK, Jiří. Manažerské rozhodování. Plzeň : Západočeská universita v Plzni, [2004]. s. 18. 
Prednáška. Dostupné z WWW: <http://www.kip.zcu.cz/kursy/MR/MR1.ppt>. 
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3.1.3.3. Realizácia rozhodnutia  
Ak rozhodnutie, ktoré sa ukázalo v hodnotení ako optimálne, vyhovuje aj z pohľadu 
rizík a dôsledkov, je možné prejsť k jeho jednoznačnej formulácii bez možných 
nejasností a k implementácii konečného rozhodnutia. 
Nevyhnutným posledným krokom je kontrola výsledkov a overenie, či 




3.2. Elektronické podnikanie a obchodovanie 
3.2.1. E-commerce a e-business 
V Gangopadhyayovej publikácii sa píše, že elektronické obchodovanie (e-commerce) je 
elektronická výmena (dodávka alebo transakcia) informácií, tovaru, služieb alebo 
platieb pomocou telekomunikačných prostriedkov. Aktivity e-commerce v sebe 
zahŕňajú vytvorenie a spravovanie vzťahov, ktoré vznikli pomocou elektronických 
prostriedkov, medzi organizáciou a jej dodávateľmi, distribútormi, zákazníkmi alebo 
inými subjektmi spojenými s tradičnými dodávateľskými kanálmi.7 
Na rozdiel od toho elektronické podnikanie (e-business) je pojem širší 
a Sedláček vo svojej publikácii uvádza, že niektorý autori tieto dva pojmy (e-commerce 
a e-business) používajú do istej miery ako synonymá. Ďalej však uvádza, že pod 
pojmom e-business inak rozumieme medzipodnikovú integráciu procesov, aplikácií 
a systémov založenú na ICT.8 
3.2.2. Internetový obchod 
Internetový obchod môžeme chápať ako podmnožinu e-commerce, jeho užšiu definíciu. 
Rozdielom je, že internetový obchod sa vzťahuje len na výmenu informácií, tovaru, 
služieb alebo platieb len prostredníctvom Internetu, hlavne World Wide Web. Ďalej 
využíva služby elektronickej pošty, výmeny súborov alebo komunikáciu cez Internet 
v reálnom čase. 
3.2.3. Elektronického obchodovanie 
3.2.3.1. Elektronické obchodné modely 
Publikácia „Managing Business with Electronic Commerce“ predstavuje klasifikačnú 
schému, ktorá rozdeľuje jednotlivé obchodné modely podľa medziorganizačnej 
                                                 
7
 GANGOPADHYAY, Aryya. Managing Business with Electronic Commerce : Issues and Trends. 
Hershey : Idea Group Publishing, 2001. s. 132. ISBN 1-930708-12-2. 
8
 SEDLÁČEK, Jiří. E-komerce, internetový a mobil marketing od A do Z. 1. vyd. Praha : BEN - technická 
literatura, 2006. s. 96. ISBN 80-7300-195-0. 
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štruktúry a spojení. Takto zachytáva a stručne popisuje 14 elektronických obchodných 
modelov, ktoré sa môžu vyskytovať9: 
• E-shop – elektronický obchod – je špecifická aplikácia slúžiaca k sprostredkovaniu 
obchodných transakcií na Internete. Jedná sa o samostatného predajcu na jednej 
stránke WWW, ktorý poskytuje návštevníkovi katalóg produktov. Návštevník si 
môže z predvádzaných produktov alebo služieb vybrať, vytvoriť objednávku 
a hneď ju aj zaplatiť.  
• E-procurement – elektronická burza – poskytuje on-line ponuku 
a sprostredkovanie služieb. Antalová vo svojej prednáške prezentuje, že typickými 
používateľmi sú veľké podniky a verejné inštitúcie. Týmto spôsobom sa dajú 
efektívne znižovať náklady na hľadanie ďalších dodávateľov a iné náležitosti 
ponuky. Hlavným cieľom tohto modelu je zníženie nákladov.10 
• E-auctions – elektronické aukcie – prenášajú myšlienku klasických aukcií do 
elektronického priestoru. Takmer každý sa môže uchádzať o nákup a taktiež 
ponúkať v aukciách tovar, produkty alebo služby. 
• E-mall – elektronický obchodný dom – prevádzkovateľ tu zoskupuje mnoho 
predajcov na jednom mieste a zaobstaráva všetky potrebné procesy pre predaj cez 
elektronické médiá ako platobné transakcie, fakturáciu, prepravu a iné. 
• Virtual community – virtuálne spoločenstvo (niekedy tiež virtuálne spoločenstvo)- 
základná hodnota je vytváraná jeho členmi, môže byť dôležitým doplnkom alebo 
základom marketingových aktivít. Príjmy môžu pochádzať z členských poplatkov 
alebo z reklamy.11 
• Trh tretej strany (3rd-party marketplace) – jedná sa o model, kedy poskytovateľ 
zaobstaráva jeho užívateľovi balík služieb a produktov, pre jednoduchú prezentáciu 
užívateľovho sortimentu služieb a produktov. V zásade sa jedná o užívateľské 
rozhranie ku katalógu, ktoré môže byť rozšírené o komplexný balík služieb ako 
                                                 
9
 GANGOPADHYAY, Aryya. Managing Business with Electronic Commerce : Issues and Trends. 
Hershey : Idea Group Publishing, 2001. s. 134. ISBN 1-930708-12-2. 
10
 ANTALOVÁ, Klára. Modely elektronického obchodu. Liberec : Technická univerzita v Liberci, 
[2003]. s. 17. Prednáška. Dostupné z WWW: 
<http://quercus.kin.tul.cz/~klara.antlova/multiedu/UMK_2_modely.ppt>. 
11
 ANTALOVÁ, Klára. Modely elektronického obchodu. Liberec : Technická univerzita v Liberci, 




propagácia obchodnej značky, bezpečnosť transakcií, logistiku, objednávky, on-line 
platby a iné služby.12 
• Poskytovateľ služieb hodnotového reťazca (Value chain service provider) – 
špecializácia na niektorú zo služieb hodnotového reťazca (logistika, on-line platby, 
bezpečnosť transakcií), so zámerom získať týmto konkurenčnú výhodu. 
• Integrátor hodnotového reťazca (e-integrators – value chain integrators) – 
špecializácia na integráciu viacerých krokov hodnotového reťazca a na potenciál 
zhodnotenia informačných tokov medzi týmito krokmi ako ďalšiu pridanú hodnotu. 
• Kooperatívne prostredie (collaboration platforms) – sústava nástrojov 
a informačného prostredia pre spoluprácu medzi firmami. Príkladom môže byť 
zameranie sa na spoločné navrhovanie, projektovanie alebo plánovanie projektov. 
• Informačné portály, brokeri, porovnávacie a hodnotiace portály, agentúry 
a podobné služby (3rd-party business infrastucture site) – služby pridávajúce 
hodnotu k množstvu dát, ktoré sa nachádza na Internete a v otvorených sieťach.13 
• E-zmenáreň (e-exchange) – tento model pracuje veľmi podobne ako klasické 
„kamenné“ zmenárne, opäť len s tým rozdielom, že všetko sa odohráva 
v elektronickom prostredí a osoba využívajúca túto službu môže prevádzať peniaze 
medzi jednotlivými elektronickými peňaženkami, prípadne bankovým účtom 
• Elektronické reverzné aukčné systémy (e-reverse auction) – reverznú aukciu tiež 
možno označiť ako elektronický tender. Na rozdiel od klasických aukcií, kde 
kupujúci prihadzujú nad poslednú ohlásenú sumu a najvyššia ponuka vyhráva, 
v reverznej aukcií viacerí dodávatelia navrhujú cenu odberateľovi, ktorí reverznú 
aukciu vyhlásil. Subjekt, ktorý ponúkol najnižšiu cenu (najlepšie podmienky), bol 
vybraný ako dodávateľ pre vec, vyhlásenú aukciou.14 
• Portály „Stanov si vlastnú cenu“ („Name your own price“ sites) – je to systém, 
kedy si zákazník zvolí cenu za akú chce produkt alebo službu kúpiť a požiada 
predajcov, aby jeho požiadavku splnili. Je to špeciálny typ reverznej aukcie, ktorý 
                                                 
12
 ANTALOVÁ, Klára. Modely elektronického obchodu. Liberec : Technická univerzita v Liberci, 
[2003]. s. 27. Prednáška. Dostupné z WWW: 
<http://quercus.kin.tul.cz/~klara.antlova/multiedu/UMK_2_modely.ppt>. 
13
 ANTALOVÁ, Klára. Modely elektronického obchodu. Liberec : Technická univerzita v Liberci, 
[2003]. s. 13-16. Prednáška. Dostupné z WWW: 
<http://quercus.kin.tul.cz/~klara.antlova/multiedu/UMK_2_modely.ppt>. 
14
 Reverse auction [online]. Wikipedia, 2009 [cit. 2009-04-24]. Dostupný z WWW: 
<http://en.wikipedia.org/wiki/Reverse_auction>. 
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B2B – Business-to-Business – predaj tovaru a služieb, ktoré nie sú určených ku 
konečnej spotrebe, medzi podnikateľskými subjektmi. 
C2C – Consumer-to-Consumer – predaj služieb a tovaru navzájom medzi 
spotrebiteľmi cez rôzne aukcie a inzercie. 
C2B – Consumer-to-Business – spotrebiteľ  ponúka služby alebo produkty 
podnikom. Je to inverzný druh B2C. 
G2C, C2G – Goverment-to-Consumer, Consumer-to-Goverment – interakcia 
medzi občanom a štátnou správou, ktorá zahŕňa prevažne nákup určitého tovaru alebo 
častejšie služieb občana od štátu, resp. platby občana štátu (dane). 
B2G – Business-to-Goverment – spotrebiteľom produktu je vláda. 
P2P – Peer-to-Peer – modifikácia druhu C2C, kedy si ale spotrebitelia vzájomný 
obchod zabezpečujú bez tretieho subjektu prostredníctvom výmenných sietí. 
G2G – Goverment-to-Goverment – teoretická kategória, ktorá naznačuje 
elektronickú koordináciu medzi orgánmi verejnej správy alebo tiež spoluprácu štátnych 
správ na medzinárodnej úrovni (silná spolupráca v rámci Európskej únie).16 
Tabuľka 1- Druhy elektronických obchodov podľa zúčastnených subjektov 
Predávajúci Kupujúci firma spotrebiteľ štát (verejná správa) 
firma B2B B2C B2G 
spotrebiteľ C2B C2C, P2P C2G 
štát (verejná správa) G2B G2C G2G 
Zdroj: E-komerce : internetový a mobil marketing od A do Z 
  
                                                 
16
 SEDLÁČEK, Jiří. E-komerce, internetový a mobil marketing od A do Z. 1. vyd. Praha : BEN - 
technická literatura, 2006. s. 97-98. ISBN 80-7300-195-0. 
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Internetový ekonomický portál EuroEkonóm uvádza, že podnikanie 
prostredníctvom Internetu by malo spĺňať určité pravidlá: 
• „jasnosť a ľahkosť navigácie 
• rýchle načítanie stránok 
• súkromie kupujúcich 
• odborná pomoc 
• vrátenie peňazí 
• vyvážený grafický dizajn“17 
Ďalej uvádza výhody a nevýhody podnikania na Internete. 
Výhody: 
• „dostupnosť sedem dní v týždni, 24 hodín denne 
• odpadá nutnosť jazdy autom, parkovanie a nákup priamo v predajni čo 
znamená úsporu nákladov a času 
• rýchlosť - oproti klasickej poštovej komunikácii sú všetky elektronické 
zásielky doručené do niekoľkých hodín 
• bezchybnosť 
• zníženie nákladov na skladovanie a zasielanie dokumentov 
• rapídne klesajú režijné náklady a zvyšuje sa možnosť potenciálneho zásahu 
• nespornou výhodou je, že takéto predajné systémy sú na rozdiel od 
klasických obchodov otvorené NON-STOP 
Nevýhody: 
• menšia dôvera klientov k priamym platbám prostredníctvom počítačových 
sietí 
• nedoriešenosť určitých právnych problémov súvisiacich s elektronickým 
obchodovaním v zákonodarstve. 
• dodanie objednaného tovaru môže trvať 1 alebo viac dní 
• zákazník si pred objednávkou nemôže tovar prezrieť a ohmatať“ 
                                                 
17
 Elektronické internetové obchodovanie [online]. EuroEkonóm.sk, c2004-2009 [cit. 2009-04-25]. 




3.2.4. Internetová reklama 
3.2.4.1. Search Engine Marketing 
Podľa Search Engine Marketing Professional Organization (SEMPO), Sarch Engine 
Marketing (SEM, marketing internetových vyhľadávačov) je forma internetového 
marketingu, ktorej úlohou je zviditeľnenie stránok WWW na základe zviditeľnenia sa 
vo výsledkoch vyhľadávania internetových vyhľadávačov. 
Metódy SEM v sebe zahŕňajú optimalizáciu stránky WWW pre vyhľadávače 
(SEO), platené umiestnenie stránok vo vyhľadávačoch, kontextovú reklamu a platené 
zaradenie stránky do vyhľadávača (katalógu).18 
3.2.4.2. Search Engine Optimization 
Search Engine Optimization (SEO) alebo tiež optimalizácia stránky WWW pre 
vyhľadávače, je neplatená časť (prevádzkovateľ stránky WWW neplatí vyhľadávačom) 
SEM. je to proces úpravy obsahovej časti stránky WWW a jej zdrojového kódu 
s cieľom zvýšiť objem a kvalitu premávky internetových stránok pochádzajúcu z 
internetových vyhľadávačov.19 
Koncepcia SEO je založená na tom, že čím skôr sa WWW stránka vo 
vyhľadávača zobrazí, tým je väčšia pravdepodobnosť, že užívateľ sa na žiadanú stránku 
dostane. 
V súčasnosti dostáva SEO vysokú prioritu, pretože zvýšená návštevnosť so 
sebou prináša i zvýšený obrat prevádzkovateľa stránok WWW. 
3.2.4.3. Textová a kontextová reklama 
Textová reklama je forma reklamy na Internete, kedy reklamná správa je len v čisto 
textovej podobe umiestnená vo vymedzených oblastiach stránky WWW. Je to typ 
platenej reklamy, ktorá je spoplatňovaná spôsobom PPC (pay-per-click), teda platba za 
                                                 
18
 Search Engine Optimization & Marketing Glossary : SEM [online]. SEMPO.org, c2003-2009 [cit. 
2009-04-25]. Dostupný z WWW: <http://www.sempo.org/learning_center/sem_glossary/>. 
19
 Search Engine Optimization & Marketing Glossary : SEO [online]. SEMPO.org, c2003-2009 [cit. 
2009-04-25]. Dostupný z WWW: <http://www.sempo.org/learning_center/sem_glossary/>. 
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prekliknutie, kedy zadávateľ platí len za počet prípadov, kedy sa užívateľ reálne dostal 
na jeho WWW stránku. 
Kontextová reklama je druh „inteligentnej“ reklamy, ktorá zohľadňuje pri 
svojom zobrazení obsah WWW stránky, na ktorej sa nachádza. Týmto sa jej relevancia 
a efektivita zacielenia  na konkrétnu skupinu užívateľov Internetu zvyšuje, čo znižuje 
cenu za zadávanú reklamu a navršuje obrat zadávateľa. 
3.2.4.4. Plošná a bannerová reklama 
Plošná reklama bola kedysi prevažnou formou reklamy na internete. V súčasnosti sa 
však stáva vysoko neefektívnou z pohľadu prekliknutí. Túto skutočnosť je možné 
pripísať javu, ktorý sa nazýva reklamná (bannerová) slepota. Užívateľom Internetu sa 
časom znížil záujem o plošnú reklamu a vypestovali si spomínanú „vlastnosť“. 
Cena za zobrazenie plošnej reklamy je stále veľmi vysoká a jej efektivita sa 
sleduje len veľmi ťažko. Portál Lupa vo svojom článku píše, že v súčasnosti sa plošná 
reklama často používa pre značkovú reklamu, teda pre posilnenie povedomia 
o značke.20 
  
                                                 
20
 KRUTIŠ, Michal. Internetový marketing: bannerová reklama. Lupa.cz [online]. 2005 [cit. 2009-04-




3.3. Prvé kroky zavedenia informačného systému 
3.3.1. Potreba zavedenia IS 
Prvým krokom pri uvažovaní, či potrebujeme informačný systém, je dôkladné zváženie 
základných otázok. Čo je problém, ktorý má IS riešiť? Dá sa tento problém efektívne 
riešiť iným spôsobom? Akým spôsobom IS problém vyrieši? Sme ochotní venovať na 
realizáciu IS čas, finančný kapitál a ľudí? Uvedomujeme si možné problémy? 
Dokážeme vytvoriť podmienky pre implementáciu a fungovanie IS? 
Ak vieme plne a zodpovedne odpovedať na spomínané otázky, je možné začať 
uvažovať o zaradení projektu IS do rozvojového plánu podniku a vypracovaní 
prípravného projektu. 
3.3.2. Realizovateľnosť projektu 
Podľa publikácie „Zásady a postupy zavádění podnikových informačních systémů“, 
realizovateľnosť projektu môžeme chápať ako veličinu úmernú schopnosti daný projekt 
riadiť a úspešne dokončiť.21 
Celý projekt ovplyvňuje veľké množstvo faktorov, s ktorými je potrebné počítať 
a predpokladať ich dopady. 
Tabuľka 2-Faktory realizovateľnosti projektu IS 
Podiel v % Faktory 
40 Politická vôľa vedenia podniku 
25 Organizácia projektu 
20 Kvalita systému 
10 Forma komunikácie so systémom 
5 Iné faktory 
Prameň: Zásady a postupy zavádění podnikových informačních systémů 
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3.3.3. Rozsah projektu 
Podľa Lacka, v počiatočnej fáze je potrebné presne si stanoviť, čo bude projekt 
obsahovať. Taktiež upozorňuje, že rozsah projektu musí zodpovedať celému kontextu 
(veľkosti podniku, definícii a rozsahu problému).22 
Tiež uvádza, že rozsah projektu je nevyhnutné mať celý čas pod kontrolou a nie 
je prípustné, aby projekt bol nezmyselne redukovaný alebo, aby sa jeho rozsah 
lavínovite šíril. 
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 LACKO, Branislav. Řízení vývoje projektů IS/IT : Principy projektového řízení. Brno : Vysoké učení 
technické v Brně, [2007]. s. 19. Prednáška. 
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4. Analýza problému a súčasnej situácie 
4.1. Analýza problému 
4.1.1. Definícia problému 
Problém, ktorý rieši táto práca je navrhnutie modelu internetového obchodu pre 
podnikateľský subjekt, ktorý pôsobí prevažne v oblasti dopravného značenia 
a stavebných činností. 
Návrh je prednostne zameraný na zefektívnenie, zjednodušenie a automatizáciu 
procesov objednávania, oceňovania, fakturácie a doručenia s cieľom zníženia času, 
zdrojov a nákladov na tieto procesy. 
Vypracovanie návrhu internetového obchodu pre firmu SATES a. s. v sebe 
zahŕňa návrh na spracovanie internetovej prezentácie, marketingový model predaja, 
voľbu technológie pre vyhotovenie (11, str. 777)elektronickej predajne, spôsoby 
zriadenia a optimalizáciu celého internetového obchodu pre vyhľadávače SEO. 
Návrh internetového obchodu sa zameriava na sektor B2B a B2G, pretože 
klientelu firmy tvorí hlavne štát, firmy v štátnom vlastníctve, vyššie územné celky 
a obce. Dôležitý sektor tvorí B2C, kde firma poskytuje svoje výrobky a služby 
fyzickým osobám, ktoré však odoberajú len veľmi malé objemy prác. 
4.1.2. Súčasný stav problému 
V súčasnosti má firma SATES v prevádzke internetovú prezentáciu, ktorá sa obsahuje 
základné informácie o firme a jej činnostiach. Stránka, aj napriek nedávnej aktualizácií, 
používa zastarané technológie a nespĺňa reprezentačnú ani informačnú úroveň 
primeranú firme. 
4.1.2.1. Analýza SEO 
SEO analýza stránky bola vykonaná pomocou integrovanej služby na serveri http://seo-
servis.cz. Percentuálne hodnotenie firemných stránok dosahovalo hodnoty od 50% do 
60%, kde 100% znamená veľmi dobre optimalizovanú stránku pre vyhľadávače. 
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Za nízke hodnotenie je zodpovedný hlavne zdrojový kód HTML, ktorý je 
nevhodne napísaný. Taktiež chýba základný popis stránky, kľúčové slová pre stránku, 
autor a iné pre prehľadávače dôležité informácie. Stránka tiež nespĺňa niektoré zásady 
prístupnosti pre prehliadače. 
V tomto stave stránka vôbec nevyhovuje požiadavkám firmy pre internetovú 
prezentáciu a celkovú reprezentáciu. 
4.1.2.2. Analýza SEM 
Firma je registrovaná v niekoľkých internetových katalógoch. Na oblasť internetového 
marketingu sa však firma nikdy výraznejšie nezameriavala. 
Každopádne je internetová prezentácia firmy registrovaná alebo indexovaná 












• EDB.sk – Európska databanka 
• ZSPS.sk – Zväz stavebných podnikateľov Slovenska 
• ABCsk.sk 
• Kompass.com 
Dalo by sa povedať, že firma je v povedomí ľudí i vyhľadávačov. 
Problémom však je, že v spomínaných katalógoch sú často informácie príliš stručné, 
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neúplné, s nízkou výpovednou hodnotou a nejednotné. Informácie, ktoré je možné 
v katalógoch nájsť sa často jedny od druhých líšia. 
Za negatívny stav považujem nekompletné a často príliš stručné informácie 
o firme, ktoré sa nachádzajú v databázach internetových katalóv. 
Na druhej strane, všade sa nachádza kontakt, ako je možné firmu 
kontaktovať a základné činnosti, ktoré firma vykonáva.  
4.1.2.3. Súčasný stav trhu a konkurencia 
V súčasnosti sa na trhu, na ktorom spoločnosť SATES pôsobí, nachádza veľké 
množstvo firiem. SATES má však medzi týmito firmami dominantné postavenie 
v oblasti zvislého dopravného značenia. Na trhu zvislého dopravného značenia existuje 
už len jedna firma, ktorá sa môže porovnávať s firmou SATES, čo do veľkosti, tak 
i objemami poskytovaných produktov a služieb (HAKOM, s. r. o., Martin). Na 
internetovej scéne táto firma dominuje nad všetkými ostatnými firmami odvetvia. Táto 
firma vlastní internetovú prezentáciu, ktorá aspoň graficky a obsahovo zodpovedá 
postaveniu firmy, platí niektorým internetovým katalógom za zaradenie svojich stránok 
na popredných priečkach vo vyhľadávaniach a snaží sa udržiavať svoje stránky neustále 
aktuálne. 
Situáciu internetového obchodovania v odvetví dopravného značenia je možné 
zhodnotiť konštatovaním, že spoločnosti sa k týmto technológiám síce približujú, ale 
len veľmi pomaly.  
Na Slovensku je len jedna malá firma (Automobilová doprava Prievidza, spol. s 
r.o. – www.znacenie.sk), ktorá vlastní eShop. V Českej republike prevádzkuje eShop 
len jeden živnostník (VAKOshop.cz) a jedna menšia firma (ADOZ Praha-dopravní 
značení s.r.o. – www.adoz-znaceni.cz). Je pravdepodobné, že výrobe dopravného 
značenia sa venuje len posledná spomenutá firma. Tento stav možno pripísať 
skutočnosti, že väčšina firiem, ktorá podniká v tomto odvetví vznikla pred rokom 2000 
a často aj omnoho skôr, kedy možnosť využívať najnovšie technológie a internet bola 
značne obmedzená, prípadne veľmi neefektívna a drahá. Okrem toho, bariéry vstupu na 
trh s dopravným značením sú vysoké a je potrebný značný kapitál na vznik a prevádzku 
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podniku v tomto odvetví. Táto situácia sa však s masívnym prílevom technológií 
a širokého rozšírenia internetu začína meniť a predpokladom je, že v blízkej dobe čoraz 
viac firiem začne rozmýšľať o zavedení elektronického obchodovania a eShopu 




4.2. Analýza súčasnej situácie spoločnosti 
4.2.1. Predstavenie firmy 
4.2.1.1. Základné údaje o firme 
Akciová spoločnosť SATES so sídlom v Považskej Bystrici na Slovensku na ulici 
Slovenských partizánov 1423/1. Spoločnosť má pridelené IČ 31 628 541 v Obchodnom 
registri Slovenskej republiky a súčasné základné imanie činí 99581 €. Táto čiastka je 
rozdelená medzi 300 akcií po 332 €. 
Počiatky tejto spoločnosti siahajú do roku 1991, kedy bola založená firma 
Strojné a technické služby a. s. Od roku 1995 už firma pokračovala v činnosti pod 
svojim súčasným názvom. Počas tohto obdobia sa firma SATES prepracovala medzi 
najvýznamnejšie firmy vo svojom odvetví. 
Firma bola zriadená za účelom vykonávania týchto hlavných činností: 
• Vykonávanie dopravných služieb 
• Výroba, predaj a montáž dopravných značiek 
• Dopravné značenie ciest, parkovísk a priemyselných plôch 
• Poradenská činnosť v doprave a v dopravnom značení 
• Uskutočňovanie inžinierskych stavieb, ich zmien, stavebných úprav 
a udržiavacích prác 
• Obkladačské práce 
• Dláždičské práce 
• Zámočníctvo 
• Kovoobrábacie práce 
• Veľkoobchod v rozsahu voľných činností 
• Maloobchod v rozsahu voľných činností 
• Sprostredkovanie obchodu 
• Činnosť organizačných a ekonomických poradcov 
• Vedenie účtovnej evidencie 
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Je možné všetky tieto činnosti zhrnúť do 5 základných činností, ktorými sa firma 
zaoberá: 
• Dopravné značenie 
o Zvislé dopravné značenie 
o Vodorovné dopravné značenie 
• Stavebné činnosti 
o Výstavbu a rekonštrukciu peších zón, historických námestí 
o Výstavba oporných múrov 
o Poradenstvo v oblasti dlažby a obkladov 
o Realizácia a podpora dopravných stavieb 
• Dopravné činnosti 
• Prenájom administratívnych priestorov 
4.2.1.2. Organizačná štruktúra 
Spoločnosť má rozsiahlu organizačnú štruktúru, ktorá je však logická, je možné je 
zhrnúť do stručného popisu a dá sa vyjadriť jednoduchým diagramom, ktorý je 
dostupný ako Príloha B. 
Najvyššou riadiacou jednotkou spoločnosti je generálne riaditeľstvo, ktoré riadi 
všetky oblasti podniku – výrobný úsek, hospodársko-technická správu, technický úsek 
a ekonomický úsek. 
Výrobný úsek zabezpečuje takmer všetku činnosť, ktorú firma poskytuje. Tento 
úsek je ďalej rozdelený na 5 menších častí - závodov, ktoré sú zodpovedné za určené 
činnosti a svoje vlastné fungovanie. Jednotlivé závody sú Závod Bratislava – pobočka 
spoločnosti v Bratislave, ktorá sa zaoberá hlavne zvislým dopravným značením (ZDZ), 
Závod vodorovného dopravného značenia, Závod zvislého dopravného značenia, Závod 
doprava a Závod stavebných činností. 
Ďalším úsekom je technický úsek zodpovedný za fungovanie všetkých 




Ekonomický úsek obsahuje personálne oddelenia a finančné oddelenie 
zodpovedné za účtovníctvo celej firmy. 
Posledným hlavným úsekom spoločnosti je hospodársko-technická správa. 
Tento úsek zodpovedá za priestory spoločnosti, ich údržbu, ich bezpečnosť 
a komunikáciu medzi jednotlivými zložkami spoločnosti. 
4.2.2. Interná analýza 
4.2.2.1. Analýza informačných systémov a technológií v spoločnosti 
Spoločnosť SATES využíva prevažne softwarové riešenia, ktoré pracujú na platforme 
Microsoft Windows. Na takmer všetkých osobných počítačoch firmy je použitý 
operačný systém Microsoft Windows XP Professional s kancelárskym vybavením MS 
Office 2003. Počítače určené pre grafikov a projektantov sú vybavené programami 
CorelDraw, AutoCAD alebo iným špeciálnym grafickým softwarom. 
Počítačová sieť pozostáva z asi dvoch desiatok PC pripojených na centrálny 
server. Základným prvkom siete sú servery, z ktorých jeden server (S1) je určený pre 
potreby účtovného programu a druhý server (S2) rieši výmenu informácií medzi 
jednotlivými oddeleniami, v ich vnútri a funguje ako úložisko dát pre používateľov. 
Táto záležitosť je riešená pomocou Windows SharePoint Services 2.0 
Záloha dát prebieha každý pracovný deň zo S1, kde sú všetky údaje 
o účtovníctve, na externé médiá. S2 sa zálohuje len v prípade nutnosti, z dôvodu, že 
väčšina dát na ňom uložených je tiež uložená aj na lokálnych počítačoch. Zálohovanie 
zabezpečuje externý systémový inžinier pre správu informačných technológií 
a systémov operujúci zo vzdialeného pracoviska. 
Informačný systém firmy je tvorený podnikovým ekonomickým systémom pre 
plánovanie MoneyS3 a jeho modulmi. Účtovníctvo, mzdy, príprava výroby, sklady 
a manažérsky modul sú poprepájané do jedného celku, komunikujú spolu a vytvárajú 




Firma však v súčasnosti nemá stále oddelenie IS/IT, systémového inžiniera a 
interného správcu siete. Vzniknuté problémy sú riešené externe a pracovníkom 
i manažmentu chýba technická podpora, ktorá by riešila ich akútne problémy s IS/IT. 
4.2.2.2. Analýza silných a slabých stránok – analýza  SWOT 
Silné stránky 
• naviazanosť na štátny sektor – obce, kraje, štátne podniky 
• meno firmy a jej povesť 
• finančná stabilita 
• skúsenosti 
• teritoriálne postavenie približne v strede Slovenska 
Slabé stránky 
• naviazanosť rozpočtu firmy na systém verejného obstarávania 
• naviazanosť na objem prostriedkov štátu 
• propagácia firmy navonok 
• neprítomnosť oddelenia IS/IT 
Príležitosti 
• výstavba diaľnic a rýchlostných komunikácií na území Slovenska 
• PPP projekty 
• Euro projekty 
• nábor kvalitných pracovníkov, ktorí boli prepustení z iných firiem 
• zlepšenie propagácie firmy 
• zavedenie internetového obchodu 
Hrozby 
• nedostatok kvalifikovaných pracovných síl 
• sezónnosť určitých druhov prác 
• vstup zahraničného kapitálu na trh  
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4.2.2.3. Analýza interných faktorov – sústava 7S 
Zdieľané hodnoty 
medzi základné hodnoty spoločnosti patrí vytvorenie vhodného prostredia pre prácu 
vlastných zamestnancov a ich rozvoj v čo najširšej sfére a sústavné vytváranie hodnoty 
pre verejnosť a akcionárov spoločnosti. To je základným stavebným kameňom 
spoločnosti, od ktorého sa odvíjajú ďalšie ciele, procesy a fungovanie celej spoločnosti. 
Stratégia 
Stratégia spoločnosti je v súčasnej dobe jasne stanovená a to udržiavaním dodávanej 
kvality v rámci všetkých služieb a produktov. Tým si firma dokáže i naďalej zabezpečiť 
prácu a priazeň zákazníkov. Ďalším dôležitým strategickým cieľom je udržanie si 
aktívneho a pozitívneho prístupu k zamestnancom spoločnosti, ktorí tvoria základ 
zdrojov spoločnosti a vytvárajú jej hodnoty. 
Štruktúra 
Štruktúra spoločnosti bola zvolená so zreteľom na možnosti fungovania v ostatných 
známych systémoch štruktúry. Výrobková štruktúra bola zvolená ako najefektívnejšia 
pre danú situáciu. Viac k tomuto bodu je možné nájsť v predchádzajúcej časti kapitoly 
Predstavenie firmy – Organizačná štruktúra. 
Systémy 
V spoločnosti SATES sú už časom zabehnuté systémy práce, podľa ktorých firma 
funguje už dlhší čas. Pri vykonávaní svojej činnosti využíva účtovnícky a finančný 
systém Money S3 ako podporu pre procesy, ktoré sa odohrávajú vo vnútri spoločnosti. 
Za zmienku tiež stojí osobitý spôsob komunikácie v rámci spoločnosti, ktorý sa 
v každom podniku vyvíja od jej zrodu. V spoločnosti SATES je komunikácia založená 






V organizácia sa delí na niekoľko stupňov vykonávania činnosti. Počiatočným článkom 
sú pracovníci výroby a údržby. Týchto pracovníkov priamo riadi nižší manažment, 
ktorého úlohou je hlavne kontrola práce pracovníkov a príprava podkladov a technické 
zabezpečenie výroby. nad nižším manažmentom sa kompetentne nachádza stredný 
manažment, ktorý rozdeľuje prácu, koordinuje projekty a zabezpečuje zákazky a prácu 
pre firmu. Na najvyššej pozícií sa nachádza top manažment, ktorého úlohou je 
vytváranie dlhodobej stratégie, reprezentáciu firmy, vytváranie vzťahov z ostatnými 
podnikateľskými subjektmi a celková koordinácia firmy v snahe udržania smerovania 
na zvolené ciele. 
V súčasnosti sú zamestnanci v podniku primerane vyťažení a skladba 
podnikovej štruktúry vyvážená. Je však možné, že ak by sa našiel kvalitný  personál, 
niektoré pozície by mohli byť doplnené, čo by prinieslo mierne zvýšenie efektivity. 
Štýl 
Primárnym cieľom vrcholového manažmentu spoločnosti je zabezpečiť kvalitný 
produkt a spokojnosť zákazníka. Manažment sa zúčastňuje na dianí vo firme, má 
prehľad o prebiehajúcich aktivitách spoločnosti a primeraným spôsobom ich koriguje 
v záujme efektívneho fungovania podniku ako celku. 
Počas fungovania sa v podniku vytvorila špecifická atmosféra spolupráce 
jednotlivých zamestnancov a formovali sa mnohé vzťahy. V jednotlivých tímoch 
prevláda a je podporovaná atmosféra spolupráce. V niektorých tímoch je však možné 
nájsť taktiež určité sklony ku konkurovaniu si a súťaživosti. Toto správanie nie je 
nijakým spôsobom potlačované, pokiaľ neprerastie primerané medze únosnosti. 
Celkovo sa v podniku vyskytujú efektívne fungujúce skupiny, ktoré sú schopné 
vykonávať pridelenú činnosť. 
Skúsenosti 
Firma SATES podniká v niekoľkých odvetviach, preto je potrebné, aby obsiahla široké 
spektrum schopností. Zamestnáva a vychováva zručných odborníkov, ktorí sú prínosom 
pre fungovanie podniku. 
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V oblasti dopravného značenia je potrebou, aby v tíme bol človek, ktorý dokáže 
pracovať s grafikou, grafickými programami pracujúcimi s vektorovou grafikou. 
Ďalšími nevyhnutnosťou je orientácia v súčasných smerniciach a normách pre dopravné 
značenie, bez znalosti ktorých by nebolo možné činnosť vykonávať.  
Odvetvie stavebných činností sa vyznačuje potrebou širokého rozsahu 
schopností a skúseností. Medzi hlavné činnosti, na ktoré sa firma zameriava je dláždenie 
a obklady z prírodného kameňa.  Dokonalé zvládnutie týchto činností si vyžaduje dlhý 
čas a vysoké pracovné nasadenie. 
Zhodnotenie 7S 
Podľa analýzy sústavy 7S je možné povedať, že spoločnosť SATES je podnikom, ktorý 
vykonáva svoju činnosť efektívne a svojim majiteľom a okoliu prináša hodnotu a 
nastúpeným smerom by sa mal vydávať aj naďalej. 
4.2.2.4. Marketingový mix 
Produkt 
Podnik poskytuje niekoľko produktov a služieb. Tieto produkty je možné rozdeliť do 3 
hlavných kategórií: dopravné značenie, stavby a prenájom nebytových priestorov. 
V oblasti ZDZ a VDZ poskytuje firma komplexné služby a vyhotovenie zvislého 
dopravného značenia. V oblasti stavebných činností je dodávateľom a vyhotoviteľom 
rôznych typov stavieb a k nim dodáva komplexný balík služieb. 
Firma má už na trhu veľmi dobrú povesť, ktorú si vybudovala prevedením 
svojich produktov a zárukami za jeho kvalitu. 
Cena 
Firma poskytuje veľkým a pravidelným odberateľom špeciálne ceny založené na 
spoločnej dohode. V ostatných prípadoch používa všeobecné cenníky. 
V oblastiach, v ktorých podnik pôsobí (hlavne stavebné činnosti), sa však cena 
väčšinou odvíja od jedinečných podmienok a cena je stanovená na základe dohody 




Podnik sa nachádza v hospodársky aktívnej oblasti približne v strede Slovenska a má 
dobrý prístup takmer do všetkých oblastí. 
V sektore stavieb je pôsobnosť podniku na území Slovenska takmer 
neobmedzená a vykonáva práce na celom tomto území, prípadne na území Českej 
republiky. V sektore DZ sa firma zameriava hlavne na okolie, územie v blízkosti 
diaľnice a na západné Slovensko. 
Čo sa týka prenájmu nebytových priestorov, budova sa nachádza v centru 
Považskej Bystrice v blízkosti pobočiek niekoľkých bánk a poisťovní, z ktorých jedna 
má sídlo práve v budove firmy SATES. 
Propagácia – komunikačný mix 
Firma sa zameriava z veľkej časti na štátny sektor a súkromný sektor tvorí len doplnok 
činností, ktoré poskytuje. 
Z komunikačného mixu sa firma zameriava hlavne na podporu predaja. Reklama 
a práca s verejnosťou je posunutá do úzadia z dôvodu len veľmi malej účinnosti na 
cieľovú skupinu, ktorá je pomocou týchto dvoch nástrojov len veľmi ťažko 
zastihnuteľná. Osobný predaj, z dôvodu špecifickosti výroby a poskytovaných služieb, 
nie je firmou realizovaný. 
Samozrejme nie je reklama úplne zanedbaná a firma o sebe dáva vedieť 
pomocou niekoľkých billboardov, ktoré má Slovensku alebo príležitostnej reklamy 
v rádiu a regionálnych novinách. Veľmi účinnou reklamou sú asi 3 desiatky firemných 
vozidiel, na ktorých sa firma prezentovaná. Spomenúť tiež treba internetovú 
prezentáciu, ktorá je dostupná na http://sates.sk. 
PR je riešené akciami, ktoré sú usporadúvané pre najväčších zákazníkov 
a sponzoringov športových stredísk.  
Z pohľadu podpory predaja sa firma pravidelne zúčastňuje veľtrhov, či už ako 
vystavovateľ alebo len ako návštevník z dôvodu osvojenia si nových trendov. 
Pravidelne sú vytvárané katalógy, ktoré prezentujú firmu a poskytujú kompletnú 
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informáciu o poskytovaných službách a produktoch. Dôležitou položkou sú reklamné 
predmety, ktoré si dáva firma vyhotoviť. Najčastejšie sú to perá, kalendáre všetkých 
veľkostí, tričká, kľúčenky a iné predmety každodennej potreby. Ďalším využívaným 
nástrojom sú cenové zvýhodnenia pre lojálnych obchodných partnerov a partnerov, 
ktorí odoberajú väčšie množstvo výrobkov či služieb. 
4.2.2.5. Analýza informačného systému HOS8 
Charakteristika HOS8 
Analýza HOS8 poskytuje ucelený pohľad a hodnotenie informačného systému, ktoré 
Koch rozdeľuje do 8 sledovaných oblasti23: 
HW – hardware – oblasť, ktorá skúma fyzické vybavenie vo vzťahu k jeho 
spoľahlivosti, bezpečnosti a použiteľnosti so softwarom 
SW – software – táto oblasť sa zaoberá programovým vybavením, jeho funkciou 
a zložitosťou používania a ovládania 
OW – orgware – oblasť zahŕňa pravidlá pre prevádzku informačných systémov 
a doporučené pracovné postupy 
PW – peopleware – skúma užívateľov informačného systému vo vzťahu rozvoja 
ich schopností k ich podpore pri používaní IS a vnímaní ich dôležitosti z pohľadu 
sledovanej spoločnosti (nie sú hodnotené odborné kvality a schopnosti užívateľov) 
DW – dataware – oblasť skúma uložené a používané dáta v IS vo vzťahu k ich 
dostupnosti, správe a bezpečnosť (nie je hodnotená presnosť dát a ich množstvo) 
CU – customers (v preklade zákazníci) – táto oblasť sleduje služby 
informačného systému, ktoré sú poskytované jeho zákazníkovi (v závislosti na 
vymedzení IS – vnútropodnikovému zákazníkovi, obchodnému, …) a jej riadenie 
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 KOCH, M. MOŽNOSTI VYUŽITÍ METODY HOS8 K POSOUZENÍ EFEKTIVNOSTI 
INFORMAČNÍHO SYSTÉMU FIRMY. In PROGRESSIVE METHODS AND TOOLS OF MANAGEMENT 
AND ECONOMICS. Brno: Vysoké učení technické v Brně, Fakulta podnikatelská, 2005. s. 1-6. ISBN: 
80-214-3099-0. 
  
SU – suppliers (v preklade dodávatelia)
dodávateľov (v závislosti na vymedzení IS 
pojatie zákazníka) a ako je táto oblas
MA – manažment IS 
vzťahu k informačnej stratégii, dôslednosti uplat
a vnímania koncových užívate
Spôsob hodnotenia HOS8
Hodnotenie jednotlivých oblastí je založené na sérii 10 otázok pre každú oblas
sú bodovo ohodnotené hodnotami 1 až 5. Stav jednotlivých oblastí následne vypo
podľa vzorca 
kde ui je vyhodnocovaná oblas
prebieha tak, že najprv sa vypo
oblasti, od tohto súčtu následne odpo
vyskytujú medzi nominálnymi hodnotami otázok




 – oblasť skúma, č
– vnútropodnikový zákazník, obchodné 
ť riadená 
– oblasť sa zaoberá riadením informač
ňovania stanovených pravidiel 
ľov IS 
 
ť, uij sú pokladané otázky pre danú oblas
číta súčet všetkých nominálnych hodnôt otázok danej 
čítame maximálnu a minimálnu hodnotu, ktoré sa 
 danej oblasti. Získanú hodnotu 
k tejto hodnote pripočítame hodnotu 0,5. Kone
 zaokrúhlená na celé číslo. 
 
o IS vyžaduje od 





čná hodnota je 
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Spôsobom uvedeným v predchádzajúcom odseku získame úroveň informačného 
systému pre danú oblasť. Každá hodnota (od 1 do 5) vyjadruje stav danej oblasti a je jej 
priradená charakteristika24: 
• ui = 5 znamená veľmi vysokú úroveň oblasti 
• ui = 4 znamená vysokú úroveň oblasti 
• ui = 3 znamená strednú úroveň oblasti 
• ui = 2 znamená nízku úroveň oblasti 
• ui = 1 znamená veľmi nízku úroveň oblasti 
Vyhodnotením každej oblasti sledovanej analýzou HOS8 získame sústavu 
hodnôt, ktorá charakterizuje základné oblasti informačného systému. 
Celková úroveň systému je získaná ako minimum z pomedzi úrovní sledovaných 
oblastí. 
Vyhodnotenie HOS8 analýzy 
Spracovaním formulárov s otázkami analýzy HOS8 vo firme SATES a ich následným 
vyhodnotením bolo možné dospieť k výsledkom hodnotenia a teda k predstave o úrovni 
IS v spoločnosti SATES. 
Tabuľka 3- Úrovne oblastí IS firmy SATES 
HW SW OW PW DW CU SU MA 
4 4 4 4 4 4 4 4 
Z výsledkov je vidieť, že jednotlivé oblasti IS firmy všetky dosahujú úroveň 4, 
čo znamená vysokú úroveň. Celý IS teda dosahuje celkovú úroveň 4 a výsledky taktiež 
značia, že firma disponuje veľmi vyváženým IS pre svoju činnosť. 
  
                                                 
24
 KOCH, Miloš. Metoda HOS. Brno : Vysoké učení technické v Brně, 2007. s. 11. Prednáška. Dostupný 
z WWW: <http://vzdelavani.esf-fp.cz/results/results_02/edumat_rep/MIS/MIS_P6.pdf>. 
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Graf 3- Znázornenie výsledkov analýzy HOS8 
 
IS pre firmu SATES dosahuje vysokú dôležitosť a firma v prípade jeho výpadku 
je síce schopná pokračovať v činnosti, ale len v obmedzenej miere. 
Skúmaný IS je z pohľadu firmy v ideálnom stave a nie je potrebné do jeho 
fungovania výraznejšie zasahovať. 
4.2.3. Externá analýza 
4.2.3.1. Analýza všeobecného okolia - SLEPT 
Sociálne faktory 
Firma vykonáva svoju činnosť na celom území Slovenska. Zameriava sa hlavne na 
prácu pre obce, kraje (Vyššie územné celky) a štát, pričom väčšia časť príjmov 


















Nezamestnanosť na Slovensku bola v nedávnom období na najnižšej úrovni za 
posledných 15 rokov. Avšak vzhľadom na príchod finančnej krízy na konci roka 2008, 
sa nezamestnanosť opäť začala zvyšovať, veľké firmy sú nútené znižovať stavy 
zamestnancov z dôvodu nízkeho vyťaženia výrobných kapacít. Na trh práce sa preto 
dostáva aj doteraz veľmi žiadaná kvalitná pracovná sila, ktorej bol nedostatok. To 
predstavuje príležitosť pre firmu SATES vzhľadom na to, že vykonávané objemy prác 
v minulých rokoch si udržiava aj v súčasnosti. 
Legislatívne faktory 
Legislatíva na Slovensku prešla značným vývojom za 2 desaťročia. Postupne sa 
slovenská legislatíva stala priaznivá pre súkromné podnikanie. 
V posledných 5-7 rokoch sa tiež rozvíjal zákon v oblasti elektronického 
podnikania, pretože aj na Slovensko začalo prenikať širšie rozšírenie internetu 
a internetová ekonomika sa začala rozvíjať. Elektronické podnikanie je upravené 
v Zbierke zákonov Slovenskej republiky číslo 22/2004 z 3. decembra 2003 – Zákon 
o elektronickom obchode a o zmene a doplnení zákona č. 128/2002 Z. z. o štátnej 
kontrole vnútorného trhu vo veciach ochrany spotrebiteľa a o zmene a doplnení 
niektorých zákonov v znení zákona č. 284/2002 Z. z. 
Ekonomické faktory 
Podobne ako ostatné faktory, tak aj ekonomika zaznamenala rozvoj a zmeny od roku 
1989. Jednou z hlavných je rozmach súkromného sektora, vďaka ktorému mohla 
vzniknúť aj spoločnosť SATES a. s. 
Vo všeobecnosti sú v dnešnej dobe na Slovensku priaznivé podmienky pre 
podnikanie a rozvoj súkromného sektora.  
Narušením situácie sa však stala súčasná svetová finančná kríza, ktorá má 
ďalekosiahle ekonomické následky aj na fungovanie ekonomiky na Slovensku a v celej 
Európe. Podniky nedokážu využívať svoje kapacity a sú často v rámci úsporných 
opatrení a prežitia nútené prepúšťať i kmeňových zamestnancov. Takto dochádza 
k výraznému spomaleniu ekonomiky a jej rastu. 
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To ovplyvňuje každé odvetvie a je možné očakávať zníženie hlavne 
zahraničných investícií. Odvetvia, v ktorých pôsobí spoločnosť SATES sa vyznačujú 
dlhodobou stabilitou, ale aj napriek tomu, odvetvie stavebných činností môže byť 
zasiahnuté finančnou krízou vo väčšej miere. 
Politické faktory 
Dlhodobá politická situácia na Slovensku síce prežíva občasné turbulencie, ale celková 
situácia sa dá označiť za stabilnú. 
Stále silnejším faktorom sa v tejto oblasti stáva pôsobenie Európskej únie a jej 
orgánov, čo v konečnom dôsledku môže znamenať prenesenie časti politických funkcií 
na európske zastupiteľstvo. 
Technologické faktory 
V odvetví zvislého dopravného značenia je podnik jedným z najväčších prevádzok na 
Slovensku, disponuje jednou z najkvalitnejších vybavení pre tento sektor na Slovensku. 
Vodorovné dopravné značenie nie je dominantnou oblasťou spoločnosti a firma 
má k dispozícií základné vybavenie a techniku, ktorá však dokáže bez problémov 
pokryť lokálny dopyt. 
Podnik sa snaží udržiavať základné vybavenie pre oddelenie stavebných činností 
a vždy v prípade potreby zaobstarať špeciálne zariadenia, technológie alebo postupy. 
4.2.3.2. Porterova analýza 5 konkurenčných síl – analýza odvetvia 
Zmluvná sila dodávateľov 
Firma má v súčasnosti viacero stálych dodávateľov. Pri určitých druhoch tovarov 
a materiálov preferuje flexibilitu a snaží sa vyberať dodávateľov podľa najlepších 
poskytnutých nákupných podmienok. U väčšiny nakupovaných materiáloch a tovarov 




V prípadoch, kedy určitý obchodný artikel je dostupný v prevažnej väčšine len 
od jednej alebo dvoch firiem (prípad dodávok reflexných fólií pre zvislé dopravné 
značenie spoločnosťou 3M), je firma nútená dojednávať špeciálne podmienky. 
Zmluvná sila odberateľov 
Rôznorodosť produktu v oddelení dopravného značenia nie je takmer žiadna a pre 
dopravné značenie neexistuje vhodný substitút. Zákazníkov výber záleží hlavne na 
kvalite a podmienkach dodania produktu. V odvetví sa však preferuje dlhodobá 
spolupráca a pri zmene počas zmluvného obdobia sa odberateľovi navršujú náklady. 
V odvetví stavebných činností si odberateľ môže vyberať z veľmi širokej škály 
spôsobu, kvality, podmienok a ceny vyhovenia alebo dodaného produktu. 
Hrozba vstupu konkurencie na trh 
V prípade dopravného značenia existujú značné bariéry vstupu novej konkurencie na 
trh. Hlavnými položkami, ktoré vytvárajú prekážku vstupu na trh je strojové a technické 
vybavenie, potreba špecifických znalostí a schopností a už vybudované mená firiem, 
ktoré sa v súčasnosti na trhu pohybujú. 
Oddelenie stavebných činností je veľmi rozsiahle a začiatok niektorých činností 
z tohto odvetvia nepredkladá takmer žiadne bariéry, pre iné činnosti to býva spravidla 
stredne veľká bariéra vstupu na trh. 
Hrozba substitučných výrobkov 
V prípade dopravného značenia je len veľmi ťažko možné hovoriť o substitučných 
výrobkoch, keďže sa stalo univerzálnym informačným systémom na dopravných 
komunikáciách. 
V prípade stavebných činností, firma SATES sa zameriava iba na určité služby 
a produkty. Celé odvetvie je však veľmi rozsiahle a možnosť nájdenia substitučnej 




Rivalita medzi konkurentmi v odvetví 
Firma SATES sa zatiaľ pohybuje na stabilnom trhu, na trhu zvislého dopravného 
značenia dominuje a na ostatných je relevantnou firmou.  
Na trhoch, kde firma pôsobí panuje zdravá rivalita, ostatné firmy sa vo väčšine 
prípadov dokážu taktiež presadiť a získať potrebné množstvo zákaziek na svoje prežitie. 
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4.3. Zhodnotenie analýz a návrhy na riešenie 
Z vykonaných analýz vyplýva, že firma SATES sa v súčasnej dobe pohybuje na 
stabilnom trhu aj napriek pôsobeniu finančnej krízy. Táto firma na trhu existuje už 
dlhšiu dobu a dokázala získať mnoho profesionálnych a manažérskych skúseností. Na 
druhej strane však až po prekonaní viacerých prekážok a nástrah trhu, docielila svoju 
finančnú stabilitu a pevnú pozíciu na trhu. Z vyššie uvedených dôvodov už firma 
v súčasnosti nemusí riešiť priame existenčné problémy a možnosť rozvíjať sa vo 
všetkých smeroch. 
Oblasť, ktorej sa doteraz kládol malý význam, je propagácia. Z analýz vyplýva, 
že to tejto oblasti boli investované iba minimálne prostriedky. V prípade firmy SATES 
by však stačilo len minimálne navýšiť investície do propagácie, čo by znamenalo 
vybudovanie kvalitnej internetovej prezentácie a reklama presne cielená na zákazníka. 
To by posilnilo celkové povedomie o firme, jej značku a pritiahlo zákazníkov 
a obchodných partnerov, ktorý hľadajú firmou ponúkané produkty a služby. 
Z analýzy súčasného stavu trhu vyplýva, že odvetvie dopravného značenia 
podniká svoje prvé kroky do sveta Internetu a obchodovania na Internete. Firma SATES 
má veľkú príležitosť podchytiť tento trend, ponúkať a predávať svoje služby a produkty 
pomocou Internetu a ušetriť administratívne náklady a čas svojich pracovníkov. 
Odvetvie dopravného značenia by mohlo pre firmu znamenať prerazenie do sveta 
internetového obchodovania a mohla by svoju internetovú ponuku ďalej rozšíriť aj na 
ďalšie vykonávané činnosti. 
Uvedené zhrnutia vedú k zrejmým krokom, ktoré môže firma vykonať. Prvým je 
vytvorenie internetovej prezentácie ako nástroja propagácie a posilnenia podnikovej 
značky. Nasledujúcim krokom je zavedenie internetového obchodu, čím môže podnik 
ušetriť náklady. Tretím krokom, dôležitým k presadeniu sa firmy a jej internetového 




5. Vlastné návrhy riešenia 
Návrhy spomenuté v zhrnutí analýz je možné zhrnúť do jedného väčšieho projektu. 
Tento projekt by zahŕňal vytvorenie internetovej prezentácie firmy SATES, aplikáciu 
dodávajúcu riešenie internetového obchodu a prevedenie internetového marketingu 
s cieľom zvýšenia prosperity celého podniku. 
Vypracovanie a realizácia tohto projektu môže byť docielená v spolupráci 
s jednou firmou, ktorú firma SATES poverí dodaním riešenia. 
5.1. Požiadavky firmy a postup realizácie návrhu 
5.1.1. Požiadavky na spracovanie 
• Zavedenie internetového obchodu pre oblasť dopravného značenia ako 
základnú vzorku pre následné rozšírenie internetového obchodu aj na ostatné 
činnosti spoločnosti 
• On-line prepojenie eShopu s ekonomickým systémom podniku Money S3 – 
automatická výmena dát medzi ekonomickým systémom a eShopom 
• Vytvorenie vizuálneho návrhu elektronickej prezentácie spoločnosti 
a eShopu a jeho implementácia 
• Jednoduchý redakčný systém pre publikovanie aktualít, článkov a celkovú 
správu obsahu 
• Vytvorenie obsahu stránok v spolupráci so špecialistami z podniku, 
obchodných podmienok a smerníc zákazníckej podpory 
• Smerovanie na koncových zákazníkov zo štátnej sféry, firemnej sféry, obce, 
kraje, ale aj drobných odberateľov 
• Optimalizácia pre vyhľadávače (SEO) a možnosti internetového marketingu 
• Správa internetovej prezentácie a obchodu vlastnou silou 
• Poimplementačná podpora 
• Rozpočet na nákup riešenia v rozpätí 2 000 – 3 000 € 
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5.1.2. Postup pre realizáciu návrhu 
1. Výber spôsobu vytvorenia internetového obchodu vyhovujúci špecifickým 
požiadavkám podniku a následne jeho konkrétnej formy 
2. Vytvorenie textového obsahu internetovej prezentácie – základné informácie 
o firme, popis činností, referencie 
3. Vytvorenie vizuálneho návrhu pre internetovú prezentáciu a eShop 
4. Optimalizácia a príprava databázy produktov v ekonomickom systéme 
podniku pre prepojenie s internetovým obchodom 
5. Vytvorenie príslušenstva pre internetový obchod – obchodné podmienky, 
kategorizácia výrobkov, smernice pre zákaznícku podporu 
6. Implementácia internetového obchodu, implementácia vizuálneho 
vyhotovenia, prepojenie databázy s eShopom a optimalizácia tohto 
prepojenia 
7. Skúšobná prevádzka a testovanie 




5.2. Návrh riešenia projektu internetového obchodu 
5.2.1. Spôsoby vytvorenia internetového obchodu 
Existuje niekoľko základných spôsobov, pre vytvorenie internetového obchodu. Každý 
spôsob má svoje špecifiká, svoje výhody a nevýhody. V nasledujúcej časti tieto spôsoby 
budú popísané a rozobraté z pohľadu výhodnosti a požiadaviek podniku. 
5.2.1.1. Vlastná produkcia 
Riešenie vlastnou produkciou internetovej prezentácie a aplikácie prichádza do úvahy 
v prípade, že firma má dostatok skúsených expertov a programátorov z oblasti IS/IT. 
Spoločnosť SATES nemá stále oddelenie IT a zameriava sa čisto na využívanie 
IS/IT a produkciu v odvetviach svojho pôsobenia. Z toho vyplýva, že ani nemá dôvod 
zamestnávať špecialistov na programovanie a vytváranie webových aplikácií. 
Táto možnosť je z uvedených skutočností nereálna a v prípade pokusu 
o vytvorenie internetového obchodu vlastnými silami, firma by musela vynaložiť 
obrovské úsilie a finančné prostriedky na jeho realizáciu. 
5.2.1.2. Open-source riešenie 
Tento typ riešenia sa vyznačuje nulovými prvotnými nákladmi na zaobstaranie systému. 
Užívateľ dostane riešenie, ktoré je možné ďalej takmer ľubovoľne upravovať a 
prispôsobovať. 
Na druhej strane, pre správne prispôsobenie, zavedenie a fungovanie je potrebný 
odborník alebo tím expertov, ktorí venujú tejto záležitosti značné množstvo času. 
Takýmto spôsobom sa náklady môžu veľmi rýchlo vyrovnať nákladom na ostatné 
spôsoby riešenia. 
 Problém, ktorý by mohol byť potenciálne kritický pre tento typ riešenia, je 
požiadavka firmy na prepojenie eShopu s ekonomickým systémom. Tento modul by 
bolo potrebné vyvinúť, zabezpečiť a testovať. To by mohlo znamenať navýšenie 




5.2.1.3. Zákazkové riešenie 
V prípade výberu riešenia internetového obchodu na zákazku, firma by potenciálne 
mohla dosiahnuť výsledok presne podľa svojich požiadaviek. Znamená to však veľmi 
presnú a dôkladnú analýzu potrieb a požiadaviek pre nasadenie systému internetového 
obchodu. To kladie vysoké nároky nie len na dodávateľa projektu, ale aj na samotnú 
firmu, ktorá musí detailne definovať to, čo požaduje. V opačnom prípade by mohla 
nastať situácia, že firma vlastní najmodernejší a najdrahší informačný systém, ale nikto 
z radov pracovníkov nedokáže ani čiastočne využiť jeho plný potenciál. 
Toto riešenie je vytvárané presne na mieru podniku a často je potrebné ho 
vybudovať od úplných základov. To znamená vysoké náklady na zaobstaranie systému 
týmto spôsobom a stredne dlhé obdobie na zaradenie do prevádzky. 
5.2.1.4. Riešenie „na kľúč“ 
Jedná sa o hotové riešenie, ktoré je pripravené na zaradenie do prevádzky takmer hneď 
po zakúpení. Takéto riešenia sú charakteristické základným systémom, ktorý spĺňa 
základný cieľ. Možnosti rozšírenia môžu byť potom reprezentované formou prípojných 
modulov, ktoré funkčnosť celého systému rozširujú podľa potrieb zákazníka. 
Takéto systémy sa snažia vyhovieť čo najväčšiemu počtu potenciálnych 
zákazníkov a sú vyvíjané so zreteľom na túto skutočnosť. Práve kvôli tomu im môže 
chýbať riešenie niektorých špecifických problémov, ktoré sa môžu vyskytovať 
v odvetví alebo v podniku zákazníka. Prispôsobenie samozrejme býva možné 
a poskytovateľ upraví systém presne podľa žiadostí zákazníka. To je však spojené 
s nemalými príplatkami a navršovaním nákladov. 
Ďalším charakteristickým znakom týchto riešení je skutočnosť, že aj napriek 
snahe poskytovateľa o jednoduché možnosti ovládania a využívania všetkých funkcií, 
logika ovládania a štruktúry systému sa nemusí zhodovať s logikou zákazníka. Zákazník 
sa preto musí často naučiť systém používať od úplných základov. 
5.2.1.5. Vyhodnotenie 
Jedným z prvých krokov je výber spôsobu zaobstarania internetového obchodu pre 
firmu. Predchádzajúce kapitoly stručne charakterizovali výhody a nevýhody 
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jednotlivých spôsobov. Logickým nasledujúcim krokom je vyhodnotenie a výber 
spôsobu, ktorý je najvhodnejší pre firmu SATES. Pre spôsob výberu bol zvolený systém 
bodového hodnotenia na základe určených kritérií. Jednotlivé kritéria je možné 
ohodnotiť bodovým hodnotením 1, 3, 5, 7 a 9. 
1 znamená úplne nevyhovujúce a 9 znamená úplne vyhovujúce. 
Tabuľka 4- Vyhodnotenie možných variant vypracovania internetového obchodu 




zákazku Na kľúč 
Nároky na IT oddelenie 1 3 7 7 
Možnosti prispôsobenia 1 3 9 7 
Bezpečnosť 1 3 5 9 
Aktualizácia 1 3 3 7 
Unikátnosť riešenia 1 3 9 7 
Jednoduchosť administrácie 1 3 9 7 
Jednoduchosť ovládania (zákazník) 1 5 7 9 
Prepojenie s ekonomickým systémom 1 1 7 7 
Časová náročnosť 1 1 3 7 
Počiatočné náklady 1 9 3 7 
Celková cena 1 3 5 7 
Celkom (max. 99) 11 37 67 81 
Vyhodnotenie bolo uskutočnené hlavne vzhľadom na požiadavky a možnosti 
firmy. 
Variant vlastnej produkcie je pri všetkých kritériách hodnotený najnižšou 
známkou, pretože firma nemá reálne prostriedky na zvládnutie ani jedného kritéria 




Varianty, ktoré prichádzajú reálne do úvahy zostali dve. V hodnotení sa prejavili 
hlavne vyššie náklady na systém na zákazku a jeho časová náročnosť. Otázna je taktiež 
aktuálnosť systému na zákazku po určitom období, keďže toto riešenie sa z pohľadu 
firmy javí síce ako unikátne, ale jednorazové. Unikátnosť tohto riešenie sa môže 
prejaviť taktiež na jeho bezpečnosti, z dôvodu, že dané riešenie nie je viacerými 
užívateľmi a časom preverené. 
Oproti systému na zákazku stojí hotové riešenie, ktoré je často nasadené 
v niekoľkých desiatkach firiem. To dáva predpoklad, že potenciálny zákazník už môže 
prostredie a logiku systému dobre poznať. Ďalším lákadlom pre firmu bez silného IT 
zázemia  je relatívne lacné a rýchle nasadenie systému, ktoré sa v prípade firmy SATES 
dá odhadnúť na jeden až dva mesiace vrátane vyhotovenia internetovej prezentácie. 
Konečným verdiktom na výber riešenia je, že pre firmu SATES je 
najvhodnejšie voliť nákup hotovej aplikácie s možnosťou prispôsobenia 
špecifickým požiadavkám firmy a prepojenia s podnikovým ekonomickým 
systémom. 
5.2.2. Výber konkrétnej internetovej aplikácie „na kľúč“ 
V súčasnosti je Internet v stave, kedy sa „roztrhlo vrece“ s najrôznejšími ponukami na 
vytvorenie webových stránok alebo eShopu. Informácií a manuálov k tvorbe 
jednoduchých aplikácií je veľké množstvo a ľudí s rozšírenou počítačovou 
gramotnosťou pribúda. 
Nie je náročné nájsť ponuky na vypracovanie kompletného obchodu veľmi 
lacno. Kritickou otázkou však je kvalita a schopnosť dodania požadovaného produktu. 
V prípade, že zákazník ma šťastie a dobre „natrafí“, môže dostať naozaj kvalitný 
produkt dodaný na čas a za veľmi výhodnú cenu. Bohužiaľ, takéto prípady sú skôr 
výnimkou. 
Z vyššie uvedených dôvodov je výhodnejšie pre rozsiahlejšie a náročnejšie 
projekty hľadať riešenia, za ktorými stoja firmy s dobrým zázemím a overenými 
referenciami. To môže zahrať úlohu pri rozhodovaní medzi úspechom a neúspechom. 
 57 
 
Pri užšom výbere aplikácií, ktoré by mohli podniku vyhovovať, bol dôraz 
kladený predovšetkým na prepojenie podnikového ekonomického systému Money S3, 
ktoré by prebiehalo automaticky bez zásahu užívateľov. Táto funkcia tiež dokáže 
zabezpečiť splnenie požiadavky firmy na administráciu, kedy celý internetový obchod 
by bol spravovaný z pracovníkmi známeho prostredia Money S3 bez potreby zasahovať 
do administrácie eShopu.  
Do užšieho výberového konania sa dostali 3 produkty, ktoré spĺňali základné 
požiadavky. Tieto produkty sú v nasledujúcich častiach bližšie skúmané a vyhodnotené. 
Prvým produktom je platforma pre eShop ShopSys Profi od spoločnosti 
netdevelo s. r. o. Ďalším kandidátom sa stalo riešenie spoločnosti MK SOLUTION s. r. 
o. – JetWEB S3. Táto firma je blízkym partnerom spoločnosti Cígler Software, ktorá 
vyvíja ekonomický systém Money S3. Posledným variantom je produkt s názvom 
ShopCentrik od firmy NetDirect s. r. o. 
Všetky spomínané firmy majú hlavnú základňu v Českej republike, ale svoje 
aktivity smerujú aj na Slovensko. 
5.2.2.1. Vlastnosti požadovanej internetovej aplikácie 
Firma SATES má vytvorenú určitú predstavu, ako by mal pre ňu vhodný internetový 
obchod vyzerať. V tejto časti sú zhrnuté relevantné vlastnosti internetovej aplikácie, 
ktorými však disponujú všetky vybrané produkty. Špecifiká jednotlivých produktov sú 
rozpísané v samostatných kapitolách. 
Produkt je zameraný na obchodných partnerov i koncových zákazníkov zo 
štátnej sféry, firemnej sféry, obcí, krajov ale i drobných odberateľov. Dokáže teda 
zvládnuť segmenty B2C a B2B (B2G). 
Produkt je dodávaný spoločne s jednoduchým redakčným systémom, pomocou 
ktorého je veľmi jednoduché vytvoriť a spravovať internetovú prezentáciu firmy. 
K produktu je poskytovaná možnosť individuálneho grafického spracovania 
a implementácia tohto spracovania do eShopu a internetovej prezentácie. 
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Systém internetového obchodu má priame prepojenie s ekonomickým 
systémom, ktoré prenáša všetky potrebné informácie bez vonkajšieho zásahu medzi 
ekonomickým systémom a internetovým obchodom. Takýmto spôsobom môžu 
zamestnanci firmy riadiť internetový obchod priamo zo známeho prostredia 
ekonomického systému bez potreby učiť sa nové zložité postupy. 
Celý systém internetového obchodu (internetová prezentácia a eShop) je 
optimalizovaný pre vyhľadávače (SEO) a poskytovateľ riešenia poskytuje základné 
konzultácie k obsahu internetovej prezentácie tak, aby boli v súlade s pravidlami SEO. 
Poskytovateľ riešenia má vo svojej ponuke možnosť individuálneho 
prispôsobenia internetového obchodu podľa požiadaviek zákazníka. Taktiež poskytuje 
portfólio sprievodných a rozširujúcich služieb, ktoré môže zákazník kedykoľvek využiť. 
Prostredie pre správu eShopu je veľmi intuitívne. Zákazník nemá problém 
pochopiť logiku a spôsob používania administrátorského prostredia. 
Aplikácia taktiež vie definovať práva pre prístup registrovaných, 
neregistrovaných zákazníkov a ďalšie rozdelenie užívateľov do kategórií. 
Internetový obchod sa vyznačuje vysokou bezpečnosťou, zabezpečením 
transakcií a uchovávaného obsahu. Chýbať nemôže optimálne vyladenie aplikácie pre 
stabilný a rýchly chod. 
Samozrejmosťou je technická a poimplementačná podpora zo strany 
poskytovateľa, zaškolenie zákazníka do používania internetového obchodu, zaradenie 
obchodu a produktov do najznámejších katalógov a vyhľadávanie medzi produktmi. 
Firma, ktorá poskytuje produkt, už pôsobí na trhu dlhšiu dobu a môže sa 
preukázať zoznamom svojich spokojných zákazníkov. 
V predchádzajúcich riadkoch bol popísaný jeden systém, v ktorom sa zjednocujú 
všetky tri varianty zvažovaných riešení a zároveň požiadavky firmy SATES na 
internetový obchod. Niektoré funkcie sú v jednotlivých systémoch zaradené do 
základného balíka, niektoré sú označené ako rozšírené funkcie systému a zákazník si za 
ne musí priplatiť. Tieto skutočnosti sa líšia v závislosti na skúmanej variante, jeden 
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variant má funkciu v základnom rozšírení, v inom variante je potrebné ho priobjednať. 
Všetky vyššie uvedené funkcie budú zaradené do základnej objednávky vybraného  
systému aj v prípade, že sa jedná o rozširujúcu funkciu. Z toho dôvodu základná 
cena balíka bude odvodená od súpisu vyššie uvedených vlastností a funkcií 
systému. 
Každá z variant dokáže splniť základné požiadavky už v tejto fáze. Rozhodujúcu 
úlohu však budú hrať špecifické vlastnosti v základnom balíku funkcií, možnosti 
každého systému a jeho výsledná cena. 
5.2.2.2. ShopSys Profi 
Tento produkt ponúka v základnom balíku vlastnosti, ktoré firma SATES vyžaduje. 
Neponúka však žiadnu funkciu, ktorú by neponúkali ostatné sledované produkty. 
Zaujímavou možnosťou je rozšírenie na viacero jazykových mutácií, čo však 
ponúka až vyššia verzia. 
Tabuľka 5- Ceny nákupu systému ShopSys 
 
Jednorazové náklady 
Základná licencia 1 495,00 € 
Školenie ovládania a manuál 0,00 € 
Implementácia napojenia na Money S3 259,00 € 
Exkluzívny grafický návrh 892,00 € 
Celková počiatočná cena 2 646,00 € 
Zdroj: E-mailová komunikácia a http://www.shopsys.cz/profi/ceny-reseni/ 
Tabuľka 6- Prevádzkové náklady systému ShopSys 
Služba 5 rokov Poznámka 
Technická podpora 1 048,00 € 262 €/rok (prvý rok 0 €) 
Servisné práce, konzultácia (12 hodín/rok) 2 005,00 € 34 €/hodina 
Náklady - 5 rokov prevádzky 3 053,00 €   
Zdroj: E-mailová komunikácia a http://www.shopsys.cz/profi/ceny-reseni/ 
5.2.2.3. JetWEB S3 
Toto riešenie je veľmi zaujímavé hlavne z pohľadu prepojenia ekonomického systému 
Money S3 s internetovým obchodom. Tvorca totiž veľmi úzko spolupracuje so 
spoločnosťou Cígler Software, ktorá vyvíja Money S3. Riešenie a ovládanie systému 
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presne rešpektuje logiku a spôsoby ovládania v ekonomickom systéme Money S3, čo by 
bolo hlavne pre pracovníkov veľkou výhodou. Spoločnosť Cígler Software prevádzkuje 
svoj vlastný obchod na platforme tohto internetového obchodu a taktiež toto riešenie 
ponúka a popisuje25 na svojich stránkach. 
Na druhej strane, aby boli splnené požiadavky firmy SATES, je potrebné 
k základnému produktu pripojiť ďalšie v cene nezahrnuté moduly. To je situácia 
rozdielna od ďalších sledovaných produktov, ktoré už v základnom vybavení k tomuto 
produktu pribaľované funkcie obsahujú. 
Zdroj: E-mailová komunikácia a http://www.shopsys.cz/profi/ceny-reseni/ 
Tabuľka 7- Ceny nákupu systému JetWEB S3 
 
Jednorazové náklady 
Základná licencia 1 481,00 € 
Registrácia užívateľov, správa prístupu 111,00 € 
Rozšírená práca s dokladmi 185,00 € 
Produkty 148,00 € 
On-line napojenie 37,00 € 
Implementácia napojenia na Money S3 167,00 € 
Exkluzívny grafický návrh 1 037,00 € 
Celková počiatočná cena 3 166,00 € 
Zdroj: http://www.money.sk/clanky/556418 
Tabuľka 8Prevádzkové náklady systému JetWEB S3 
Služba 5 rokov Poznámka 
Technická podpora 1 800,00 € 360 €/rok 
Servisné práce, konzultácia (12 hodín/rok) 2 400,00 € 40 €/hodina 
Náklady - 5 rokov prevádzky 4 200,00 €   
Zdroj: http://www.money.sk/clanky/556418 
5.2.2.4. ShopCentrik 
Toto riešenie poskytuje rozšírenie na viacero jazykových mutácií WWW stránok 
a taktiež poskytuje možnosť používania viac ako jednej meny. Okrem iného, spoločnosť 
                                                 
25
 Jetweb S3 : Internetový obchod a publikačný systém [online]. CÍGLER SOFTWARE, c2009 [cit. 2009-
04-27]. Dostupný z WWW: <http://www.money.sk/clanky/556418>. 
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NetDirect poskytuje svojim zákazníkom servis a technickú podporu 24 hodín denne, 7 
dní v týždni vrátane sviatkov. 
Ako uvádza NetDirect na svojich stránkach, 90 % všetkých eShopov, ktoré 
poskytuje, je priamo napojených na podnikové účtovné a ekonomické systémy.26 
Tabuľka 9- Ceny nákupu systému ShopCentrik 
 
Jednorazové náklady 
Základná licencia 1 836,00 € 
Školenie ovládania a manuál 0,00 € 
Implementácia napojenia na Money S3 0,00 € 
Exkluzívny grafický návrh 712,00 € 
Celková počiatočná cena 2 548,00 € 
Zdroj: E-mailová komunikácia so spoločnosťou NetDirect 
Tabuľka 10- Prevádzkové náklady systému ShopCentrik 
Služba 5 rokov Poznámka 
Technická podpora 2 252,00 € 563 €/rok 
Servisné práce, konzultácia (12 hodín/rok) 0,00 € do 15 hodín/rok zdarma 
Náklady - 5 rokov prevádzky 2 252,00 €   
Zdroj: E-mailová komunikácia so spoločnosťou NetDirect 
5.2.2.5. Vyhodnotenie a výber 
Všetky zvolené varianty sú predpripraveným riešením, vyznačujú sa však mierou 
unikátnosti riešenia a možnosťou prispôsobenia sa požiadavkám objednávateľa, čím sa 
približujú riešeniam na zákazku. Kombinujú tak výhody hotového riešenia s riešením na 
zákazku pri zachovaní dostupnej ceny a rýchlosti nasadenia. 
Všetky riešenia taktiež obsahujú veľmi podobné funkcie, poskytujú podobné 
možnosti a všetky majú za sebou množstvo spokojných zákazníkov. Každá 
z uvádzaných aplikácií tiež dokáže zabezpečiť splnenie hlavného cieľa firmy. 
Z uvedených dôvodov sa rozhodujúcim faktorom stala cena a náklady spojené 
na prevádzku v období nasledujúcich 5 rokov. Pre komplexnosť vypracovania, 
technickej podpory a možnosti hodnotenia je do výberových charakteristík pridaná 
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 NetDirect, firma jež nespí a její servis pracuje v režimu 24/7 [online]. NetDirect, [2008] [cit. 2009-05-




položka konzultácií, ktoré sú v rozsahu 12 hodín ročne. Tento rozsah zodpovedá 
objemom konzultácií, ktoré by mohla firma potrebovať. Okrem toho, obdobie 5 rokov 
je dostatočná časová vzorka pre posúdenie prevádzkových nákladov. 
Celý systém hodnotenia a výberu spočíva v prevedení nákupnej ceny, nákladov 
na 5 rokov prevádzky a teda celkovej ceny do bodového hodnotenia. Hodnotenie 
nákupnej ceny sa odvíja od rozpätia rozpočtu stanoveného firmou (2000–3000 €). 
Hodnotenie prevádzkových nákladov je prevedené do bodového hodnotenia systémom, 
kde najnižšie náklady znamenajú 7 body, najvyššie 3 bod a produkt medzi týmito 
hodnotami získa 5 body. Tieto hodnoty boli zvolené z dôvodu podobnej váhy nákupnej 
ceny prevádzkových nákladov na 5 rokov. 







Cenové rozpätie od 0 € 2 334 € 2 667 € 3 001 € 3 334 € do 2 333 € 2 666 € 3 000 € 3333 ∞ 
Bodové hodnotenie 9 7 5 3 1 
Ďalším faktorom, ktorý je zaradený do hodnotenia a ovplyvňuje výber je 
„plusový faktor“ (Faktor +) alebo pridaná hodnota. Jedná sa o špecifickú vlastnosť, 
ktorou produkt disponuje oproti ostatným variantom. Každý takýto faktor pridáva jeden 
plusový bod v bodovej reprezentácií ceny a nákladov produktu. 
Tabuľka 12- Pridelenie plusových bodov - unikátna pridaná hodnota 
 
ShopSys JetWEB ShopCentrik 
Jazykové mutácie + 0 + 0 + 1 
Kvalita prepojenia na Money S3 + 0 + 1 + 1 
 Faktor + + 0 + 1 + 2 
V nasledujúcej tabuľke je možné vidieť stručné zhrnutie nákladov na jednotlivé 
produkty. 
Tabuľka 13- Súhrn cien internetových obchodov 
 
ShopSys JetWEB ShopCentrik 
Nákupná cena 2 646,00 € 3 166,00 € 2 548,00 € 
Náklady - 5 rokov prevádzky 3 053,00 € 4 200,00 € 2 252,00 € 
Celková cena 5 699,00 € 7 366,00 € 4 800,00 € 
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Potrebné informácie pre hodnotenie sú uvedené vyššie. Informácie o produkte 
JetWEB S3 a jeho ceny sú voľne dostupné na Internete.27 Na WWW stránke produktu je 
uvedená presná cena základnej licencie a nadstavbových modulov. Riešenie ShopSys 
Profi má vo svojej internetovej prezentácii uvedenú cenu základnej licencie 
a sprievodných služieb. 28  Ceny sa tak dali veľmi jednoducho odvodiť. V prípade 
riešenia ShopCentrik však firma NetDirect neuvádza ceny a je potrebné priamo 
kontaktovať obchodné oddelenie pomocou formulára umiestneného na stránkach 
produktu. Firma väčšinou do  troch dní na dopyt odpovie aj s vypracovanou cenovou 
ponukou priamo pre zákazníka. 
Nasledujúca stručná tabuľka sumarizuje hodnotenie každého variantu 
v porovnaní s ostatnými produktmi. 
Tabuľka 14- Vyhodnotenie internetových obchodov 
 
ShopSys JetWEB ShopCentrik 
Nákupná cena 7 3 7 
Náklady na 5 rokov prevádzky 5 3 7 
Faktor + + 0 + 1 + 2 
Celkové hodnotenie 12 7 16 
Poradie 2. 3. 1. 
Vyhodnotením všetkých dostupných informácií bolo možné sa dopracovať 
k výsledkom, ktoré možno vidieť v predchádzajúcej tabuľke. Hodnotenie sa snaží 
objektívne zvážiť výber najvhodnejšieho riešenia internetového obchodu pre firmu 
SATES. 
Z tabuľky konečného vyhodnotenia je možné vyčítať, že produkt od firmy MK 
SOLUTIONS distribuovaný aj spoločnosťou Cígler Software má vysoké finančné 
náklady na nákup riešenia a tiež aj na prevádzkové náklady. Existuje možnosť, že tento 
produkt sa zameriava na inú skupinu zákazníkov ako je firma SATES, teda na stredne 
veľké a veľké firmy. Každopádne produkt vyhovoval požiadavkám firmy SATES, takže 
je oprávnene zaradený do hodnotení a výbere riešenia. 
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 Jetweb S3 : Internetový obchod a publikačný systém [online]. CÍGLER SOFTWARE, c2009 [cit. 2009-
04-27]. Dostupný z WWW: <http://www.money.sk/clanky/556418>. 
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V poradí druhé skončilo riešenie od firmy netdevelo ShopSys. Tento produkt 
taktiež spĺňa požiadavky firmy SATES a bol reálnym kandidátom pre výber. Značnú 
úlohu v eliminácií tohto hodnotenia zohrali vlastnosti a funkcie, ktoré produkt ponúka 
nad rámec ostatných hodnotených produktov. V každom prípade sa jedná o veľmi 
kvalitný produkt a je možné, že pri nastavení iných požiadaviek by bolo vybrané práve 
toto riešenie. 
Z hodnotenia nakoniec najlepšie vyšlo riešenie ShopCentrik od firmy NetDirect. 
Tento produkt nie len spĺňa stanovené požiadavky, ale dodáva aj funkcie nad rámec 
ostatných. Okrem iného počet on-line prepojení s ekonomickými a účtovnými 
systémami  prekonáva ostatné produkty. Toto riešenie získava odporúčanie pre 
nasadenie riešenia internetového obchodu vo firme SATES. 
Výberom vhodného riešenia sa firma k približuje k svojmu cieľu. Treba však 
dodať, že je to len prvý krok k nasadeniu internetového obchodu vo firme. Aj napriek 
faktu, že dodávateľ riešenia sa postará takmer o všetko, čo sa týka  prípravy, nasadenia 
systému a snaží sa zákazníka nezaťažovať, firma SATES musí absolvovať ďalšie 
nevyhnutné činnosti. Tie sú popísané v ďalších kapitolách so zreteľom na možnosti 
a požiadavky firmy. 
5.2.3. Vytvorenie textového obsahu 
5.2.3.1. Copywritting 
Jedným z hlavných ťažísk internetovej prezentácie je jej obsahová stránka, teda 
informácia, ktorá je predkladaná návštevníkovi WWW stránok. Špeciálny typ 
reklamného textu, ktorý sa vytvára cielene pre stránky WWW sa nazýva copywritting. 
Tento text musí spĺňať určitú štruktúru, ktorá návštevníka nezaťažuje a dovoľujeme mu 
získať čo najväčšie množstvo informácií za čo najkratší čas. 
Napísať takýto text bez predchádzajúcej znalosti vhodných princípov a praxe, 
býva často veľmi náročná úloha. V prípade tvorby odborných firemných textov z určitej 
oblasti býva bežným javom situácia, kedy odborník z firmy nedokáže napísať vhodný 
text pre stránku WWW a odborník na tvorbu textov pre WWW stránky zase nerozumie 
problematike špecifickej oblasti. Toto je prípad aj firmy SATES. 
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Riešenie v takomto prípade môže byť jednoduché. Spojenie síl odborníka 
z firemnej praxe (ďalej v tejto časti len odborník) a konzultanta poskytovateľa 
internetového obchodu sa javí ako logické riešenie situácie. 
Konkrétna realizácia spolupráce však už nemusí byť taká bezproblémová. 
Koncept riešenia tohto vzťahu je preto vhodné aspoň v krátkosti popísať. 
Konzultant pre tvorbu textov pre WWW stránky (ďalej v tejto časti len 
konzultant) v krátkosti zoznámi odborníka z praxe s nevyhnutnými náležitosťami 
copywrittingu a vytvorí prehľadný písomný materiál zahrňujúci zásady, ktoré je 
potrebné dodržiavať pri písaní copywrittingu. Na základe krátkej konzultácie 
a zoznámenia sa so zásadami písania copywrittingu vytvorí odborník základný text, 
ktorý následne odošle konzultantovi. Konzultant tento text zhodnotí a navrhne potrebné 
úpravy. Text sa opäť dostane k odborníkovi, upraví text a dá ho konzultantovi na 
konečné posúdenie. Konzultant tento text posúdi a v prípade potreby upraví text v rámci 
svojej odbornosti. V prípade dodatočných úprav text ešte odovzdá odborníkovi na 
posúdenie správnosti z odbornej stránky. V tejto fáze by mali byť rozdiely odbornosti 
textu a jeho vhodnosti pre stránku WWW minimálne a mal by byť vhodný na 
publikovanie. 
Do tejto časti samozrejme patrí aj vytvorenie jednotlivých sekcií internetovej 
prezentácie, čo taktiež spadá pod copywritting. 
5.2.3.2. Príslušenstvo pre internetový obchod 
Príslušenstvom pre internetový obchod sú myslené obchodné podmienky internetového 
obchodu, kategorizácia výrobkov eShopu a zákaznícka podpora pri nakupovaní 
a objednávaní. 
V prípade tvorby obchodných podmienok je potrebná prítomnosť právnického 
konzultanta, ktorému sú poskytnuté špecifiká odvetvia. Ten následne navrhne obchodné 




Kategorizácia a zákaznícka podpora vytváraná veľmi podobným postupom ako 
copywritting, kde ťažisko leží na spolupráci odborníka z praxe a konzultanta pre 
internetový obchod. 
Zákaznícka podpora a zoznam najčastejších otázok sú dôležité súčasti orientácie 
návštevníkov eShopu a ešte pred spustením by mala byť vyriešená väčšina problémov, 
s ktorými sa návštevník môže stretnúť. Často však nie je možné odhaliť všetky 
problémy, a preto musí existovať možnosť obrátiť sa s otázkami na pracovníkov firmy. 
Zákaznícka podpora sa takto stáva aj dlhodobou snahou poskytnúť návštevníkovi 
eShopu všetky potrebné informácie bez nutnosti kontaktovať pracovníkov firmy. 
5.2.4. Vytvorenie vizuálneho návrhu 
Vizuálne prostredie internetového obchodu spôsobuje prvý dojem nového záujemcu 
o služby a produkty spoločnosti alebo potenciálneho obchodného partnera. 
Z tohto dôvodu firma uprednostňuje návrh exkluzívneho grafického návrhu 
internetovej prezentácie a eShopu. 
Priebeh vytvorenia by mal prebiehať spôsobom, že firma predostrie svoju 
predstavu grafickému štúdiu (v tomto prípade sa jedná o poskytovateľa celého 
internetového obchodu). Grafické štúdio na základe požiadaviek firmy vypracuje 
niekoľko základných návrhov, ktoré poskytne firme na výber. Firma si nejaký návrh 
vyberie a poskytne návrhy na prípadné zmeny. Na základe výberu a pripomienok 
vypracuje štúdio kompletný grafický návrh pripravený na implementáciu. 
5.2.5. Príprava na prepojenie podniku s internetovým obchodom 
Najdôležitejšou úlohou pred zavedením internetového obchodu a pre jeho správne 
prepojenie a chod, je príprava databázy ekonomického systému. 
V súčasnosti je databáza výrobkov v prevádzkyschopnom stave. Tento stav však 
nie je vyhovujúci pre prepojenie s eShopom. Databáza obsahuje veľké množstvo 
redundantných výrobkov (jeden produkt sa v databáze vyskytuje viac ako jedenkrát), 
ktoré boli založené napríklad nepozornosťou pracovníka. Ďalším problémom je 
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nejednotnosť názvov výrobkov a služieb v systéme (čo taktiež môže spôsobovať 
redundanciu záznamov). 
Z reprezentačných dôvodov a jednoduchosti prepojenia podnikového 
ekonomického systému a eShopu je potrebné tieto problémy vyriešiť skôr, ako dôjde 
k implementácií vybraného produktu. 
Časť tohto problému sa dá vyriešiť automatickým prechádzaním databázy. 
V databáze sa však môžu vyskytovať záznamy, ktoré sa automatickým spôsobom 
nebudú dať vyšetriť. V takom prípade je potrebné manuálne prechádzať databázu 
výrobkov a ručne upravovať záznamy do požadovanej podoby. 
5.2.6. Implementácia internetového obchodu a testovacia prevádzka 
Je to kľúčový proces celého projektu. Základom je zavedenie internetovej aplikácie, 
ktorá zabezpečuje eShop a redakčný systém na zvolený server a jej prepojenie 
s ekonomickým systémom podniku. 
Veľmi dôležité je následné testovanie, ktoré najprv prebieha úplne oddelene od 
verejnosti. V ďalšej fáze je vhodné, aby si firma vybrala niekoľko blízkych obchodných 
partnerov, ktorý pravidelne využívajú jej služby. Tieto firmy by v období testovania 
využívali služby internetového obchodu firmy SATES a konzultovali s firmou 
pripomienky a problémy. Tieto firmy by samozrejme boli motivované výhodnejšími 
podmienkami nákupu počas obdobia testovania. 
5.2.7. Bežná prevádzka 
Po úspešnej testovacej prevádzke firma prejde do bežnej prevádzky, kedy ktokoľvek 
môže navštíviť jej eShop, prezerať katalóg a vytvárať objednávky produktov a služieb. 
V tejto fáze dodávateľ internetového obchodu prenecháva celú prevádzku na 




5.3. Optimalizácia ekonomických nákladov 
Výber a zavedenie internetového obchodu by nemalo význam, keby so sebou 
neprinášalo nejaké výhody. Najjednoduchšie je kvantifikovať tieto výhody finančnými 
prostriedkami, ktoré môžu byť ušetrené alebo ktoré sú firme privedené internetovým 
obchodom a automatizáciou procesu objednávok. 
V nasledujúcich častiach sú rozobrané finančné náklady a prínosy, ktoré zo 
sebou internetový obchod a jeho prevádzka prináša. 
5.3.1. Náklady na nákup a prevádzku internetového obchodu 
V tejto časti je potrebné opäť sa vrátiť k vybranému riešeniu, teda k produktu 
ShopCentrik a k nákladom na jeho nákup a prevádzku. 
Je tiež potrebné spomenúť náklady spojené s umiestením aplikácie internetového 
obchodu na serveroch cudzích či firme vlastných (hosting) a udržiavacie poplatky za 
doménové meno firmy na Internete. Táto problematika nebola v práci bližšie 
rozoberaná, pretože firma SATES má tieto náležitosti zabezpečené a nebrala ich ako 
prioritu pri rozhodovaní o internetovom obchode. Do tejto časti však tieto náklady sú 
zahrnuté. 
Podstatnou položkou nákladov je vytvorenie obsahu internetovej prezentácie 
a obchodných podmienok. To sa nezaobíde bez konzultácie obchodných podmienok 
s právnym konzultantom a konzultantom pre tvorbu textového obsahu stránok 
(copywritting). Je tiež potrebné zaplatiť firemného odborníka, ktorý tieto texty vytvorí. 
To by mohlo predstavovať pre firmu náklady 300 € za prácu odborníka, ktorý sa venuje 
len tvorbe textov. Dodávateľská firma k vyhotoveným textom poskytne konzultácie. 
Ďalší náklad 100 € je potrebné vydať na zabezpečenie kvalitných a overených 
obchodných podmienok. 
Problematickým krokom môže byť vyjadrenie nákladov na optimalizáciu 
databázy pre prepojenie. Z povrchovej analýzy vyplýva, že asi 10 % výrobkov 
v databáze je potrebné upraviť, vymazať alebo aktualizovať. V absolútnych číslach to 
predstavuje aktualizáciu asi 150 produktových kariet. Časť tejto práce možno spraviť 
automaticky s minimálnymi nákladmi (približne 20 €), na ďalšiu časť je možné prijať 
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brigádnika na dohodu, ktorý by vykonal prácu v rozsahu približne 40 pracovných hodín. 
To predstavuje celkové náklady na úpravu databázy asi 120 €. 
V nasledujúcich tabuľkách sú sumarizované údaje o počiatočných nákladoch na 
nákup internetového obchodu. 
Tabuľka 15- Súhrn počiatočných ekonomických nákladov 
  Jednorazové náklady 
Základná licencia 1 836,00 € 
Exkluzívny grafický návrh 712,00 € 
Textový obsah a konzultácie 300,00 € 
Obchodné podmienky 100,00 € 
Optimalizácia databázy 120,00 € 
Celkové počiatočné náklady 3 068,00 € 
Okrem nákupných nákladov sú veľmi dôležité prevádzkové náklady. Tie držia 
systém v optimálnom chode. 
Najväčšia položka zo skupiny prevádzkových nákladov je technická podpora 
internetového obchodu. Technici dodávateľa sa starajú o to, aby aplikácia fungovala bez 
problémov a v prípade kritickej chyby zasahujú. 
Doménové meno (sates.sk) firma vlastní už takmer 9 rokov a platby na udržanie 
domény už má zaradené v nákladoch. Ročne firma za udržanie platí približne 20 €. 
Po zakúpení riešenia by dodávateľská firma zaviedla produkt do súčasného 
prenajímaného serverového priestoru (hosting) firmy, ktorý zabezpečuje firma Tripsoft 
s. r. o. Mesačné náklady v prepočte z ročných platieb vychádzajú približne na 6 €. 
Tabuľka 16- Súhrn ekonomických nákladov na prevádzku internetového obchodu 
Služba Mesačné náklady 
Technická podpora 47,00 € 
Servisné práce, konzultácia (1 h/mesiac) 0,00 € 
Hosting internetového obchodu 6,00 € 
Udržiavacie poplatky doménového mena 2,00 € 
Mesačné prevádzkové náklady 55,00 € 
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5.3.2. Ekonomické úspory internetového obchodu 
Jedným z hlavných cieľov práce je automatizácia procesu objednávok, ktorá má byť 
dosiahnutá prepojením internetového obchodu s podnikovým ekonomickým systémom. 
To môže firme priniesť zníženie nákladov na objednávkový proces skrátením doby 
spracovania každej objednávky a doby potrebnej na jej odbavenie. 
Oddelenie technickej prípravy výroby (TPV) dopravného značenia denne 
preberie v priemere približne 6 až 8 menších objednávok (do 3 dopravných značiek 
základných rozmerov). Celý proces objednávky sa skladá z niekoľkých subprocesov, 
ktoré zaberú jednému pracovníkovi približne 20 až 30 minút. 
Prevedením týchto objednávok do internetového obchodu je možné ušetriť na 
každej objednávke až 13 minút z dôvodu, že pracovník niektoré úkony klasickej 
objednávky nevykonáva a objednávku len skontroluje a odsúhlasí, čím je automaticky 
zadaná do výroby. 
Pracovník TPV tak ušetrí čas, ktorý venuje inej činnosti, ktorá firme prináša 
hodnotu, resp. dokáže vybaviť dvojnásobne alebo trojnásobne viac objednávok. Tento 
čas teda môžeme považovať za ušetrený a môžeme ho kvantifikovať nákladmi  firmy na 
pracovníka TPV. 
Ak náklady firmy na pracovníka TPV sú približne 8 € na hodinu, je možné 
vypočítať mesačné náklady firmy na tohto pracovníka a teda aj náklady ušetrené. 
V prípade úspor môže vzniknúť mnoho otázok ohľadne metódy kvantifikácie 
pracovného času, jeho úspor a následného využitia tohto času. Metóda kvantifikácie 
času finančnou reprezentáciou je navrhnutá čo najpriehľadnejšie, so zreteľom na 
firemné náklady a pracovné postupy pracovníkov. Úspory času sú ďalej doložené 
Prílohou B a spôsob využitia usporeného času leží v kompetencii firmy SATES. 
Demonštračná  situácia je postavená na predpoklade, že 10 objednávok je 
prijatých cez internetový obchod a na každej jeden pracovník ušetrí 13 minút. Denne 
teda tento jeden pracovník ušetrí približne 1 hodinu a 31 minút. Mesačne (21 
pracovných dní) to znamená skoro 32 ušetrených pracovných hodín. 
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Prepočítané na financie to mesačne znamená ušetrených 256 € podnikových 
nákladov. 
5.3.3. Vyhodnotenie ekonomických nákladov a úspor 
Čo všetky tie náklady a úspory pre firmu znamenajú, je vysvetlené v tejto kapitole. 
Zaobstaranie internetového obchodu nie je vôbec lacná záležitosť a je potrebné, aby 
bolo jasne stanovené, čo firme prináša a čo firme odoberá z finančného hľadiska. 
V predchádzajúcich kapitolách sú rozobrané náklady a financie. V prípade, že 
kumulatívne hodnoty zistených údajov zanesieme do grafu, dostaneme pomerne presný 
prehľad, ako rastú náklady na prevádzku systému internetového obchodovania a koľko 
finančných prostriedkov šetrí oproti súčasnému stavu vo firme SATES. 


















































Kumulatívne náklady a úspory
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V uvedenom grafe sú zobrazené kumulatívne náklady, kumulatívne úspory 
a celkové úspory v časovom horizonte 24 mesiacov. 
Na grafe je možno vidieť, že reprezentácie kumulatívnych nákladov a úspor sa 
pretínajú po 14. mesiaci. Je to bod, kedy úspory vyrovnali náklady na zaobstaranie 
internetového obchodu. Ten istý moment zobrazuje priesečník hodnoty 0 € a krivky 
celkových úspor. 
Z uvedených faktov vyplýva, že firme SATES sa približne na konci prvého 
kvartálu druhého roka vrátia náklady na nákup a prevádzku riešenia 




5.4. Zhodnotenie a prínosy práce 
5.4.1. Zhodnotenie práce 
Návrhová časť práce detailnejšie rozoberá výber spôsobu riešenia a výber konkrétneho 
riešenia internetového obchodu. Následne popisuje a podáva určitý druh návodu, 
postupnosti krokov, ktorých by sa firma SATES mala držať, aby dosiahla úspešné 
zavedenie internetového obchodu prepojeného so svojim podnikovým ekonomickým 
systémom. V závere návrhovej sú vyhodnotené náklady a úspory tohto riešenia 
z finančného hľadiska a jeho ekonomické výhody. 
Návrhy riešia problémy spoločnosti SATES, ktoré sa týkajú prezentácie 
a pôsobenia na Internete ako v súčasnosti najdôležitejšom komunikačnom 
médiu. Postup ukazuje cesty, ktorými sa má firma vydať, aby sa presadila vo svete 
Internetu a dokázala naplno čerpať z potenciálu tohto média pre vlastné potreby 
a potreby svojich zákazníkov. 
Práca tak rieši stanovené ciele a teda rozširuje aktivity firmy na Internet 
ponúkaním svojich výrobkov a služieb prostredníctvom Internetu. Zároveň tak 
efektívne rieši automatizáciu procesu objednávok. 
Z ekonomického hľadiska je nasadenie systému zaujímavé z dôvodu úspor 
v prípade, ak firma dokáže časť svojich zákazníkov presunúť z klasického modelu 
objednávania na objednávanie prostredníctvom Internetu. 
5.4.2. Prínosy práce 
Základným prínosom návrhov je vyriešenie prezentácie firmy na Internete. Navrhovaná 
internetová prezentácia spĺňa nároky na prezentáciu firmy, ktorá dosahuje veľkosti 
firmy SATES a poskytuje jej vhodnú reprezentáciu pred súčasnými i novými 
zákazníkmi. 
Ďalším prínosom je skutočnosť, že zavedením internetového obchodu a tým 
automatizácie niektorých procesov, je možné do roka a pol dosiahnuť úspory vo výške 
celého projektu. Takto sa vrátia náklady investované do nákupu systému a jeho 
prevádzky a následné úspory môžu byť ďalej reinvestované. 
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Pôsobením na Internete a vhodnou propagáciou je firma schopná získať nových 
zákazníkov a rozšíriť územie pôsobenia  
Zavedením systému internetového obchodu pre konečných spotrebiteľov 
a obchodných partnerov firma zvyšuje svoje schopnosti v oblasti komunikácie 






Celá práca rozoberá základnú problematiku a pojmy internetového obchodovania, 
analyzuje súčasný stav firmy a pojednáva o možnostiach nasadenia internetového 
obchodu pre oddelenie dopravného značenia do firmy SATES. Týmto sleduje cieľ 
presunutia aktivít aj do celosvetovej siete Internet a automatizácie niektorých 
podnikových procesov. 
Hlavným problémom firmy bolo, že aj napriek svojmu veľmi dobrému 
postaveniu na trhu zanedbávala svoje pôsobenie na Internete a tým sa ukracovala 
o možnosť zisku nových klientov aj prostredníctvom tohto média. Problém tiež 
predstavovali niektoré časti objednávkového procesu, ktoré boli časovo náročné. 
Nasadením riešenia internetového obchodu sa otvorili možnosti pre odbúranie 
niektorých subprocesov a tým úsporu nákladov. 
Uvedené problémy práca svojimi návrhmi bližšie popisuje a navrhuje možnosti 
a spôsob vyriešenia. Tým dosahuje svoj stanovený cieľ a napĺňa svoju úlohu. 
Uvádzané riešenie je však len začiatok a prvé preniknutie firmy SATES na 
Internet. Jej plánom je v prípade osvedčenia a doložených prínosov internetového 
obchodu, zaradiť do svojho sortimentu ponúkaného na Internete aj ostatné činnosti, 
ktorými sa zaoberá. 
Je potrebné taktiež dodať, že okrem nákupu riešenia, jeho vyhotovenia 
a implementácie, je nevyhnutná neustála politická podpora vedenia podniku. To môže 
tvoriť rozdiel medzi úspechom a neúspechom celého projektu a efektivitou jeho 
fungovania. 
Táto práca je preto len prvým dokumentom, ktorý štartuje dlhodobý proces 
zmien, úspory nákladov a rozširovania klientskej základne firmy SATES. 
Nasledujúce kroky firmy po implementácii tejto práce by mali smerovať 
k optimalizácii informácií, ktoré sú o firme dostupné na celom Internete a k propagácii 
vlastnej značky a produktov, prostredníctvom cielenej internetovej reklamy. 
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Veľmi dôležitým krokom je vyjednávanie s pravidelnými zákazníkmi 
a dodávateľmi firmy o využívaní internetového obchodu firmy. Úspešné presunutie ich 
objednávok by znamenalo široké zamestnanie internetového obchodu, značné zníženie 
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DZ – dopravné značenie 
G2C - Goverment-to-Consumer 
G2G – Goverment-to-Goverment 
HTML - HyperText Markup Language - značkovací jazyk umožňujúci tvorbu 
hypertextových dokumentov 
ICT - Information and Communication Technologies - informačné a komunikačné 
technológie 
IČ - identifikačné číslo v Obchdodnom registri 
IS - informačný systém 
IS/IT - informačné systémy a technológie 
P2P – Peer-to-Peer 
PPC - pay-per-click - platba zadávateľa za prekliknutie reklamy užívateľom 
PPP - Public-Private Partnership - Partnerstvo verejného a súkromného sektoru 
PR - Public Relations - vzťahy s verejnosťou 
SATES - SATES, a.s. Považská Bystrica 
SEM - Search Engine Marketing - marketing internetových vyhľadávačov 
SEMPO - Search Engine Marketing Professional Organization - organizácia pre 
koordináciu marketingu pre vyhľadávače 
SEO - Search Engine Optimization - optimalizácia WWW stránok pre 
vyhľadávače 
TPV - technická príprava výroby 
VDZ - vodorovné dopravné značenie 
WWW - World Wide Web (v preklade celosvetová sieť) 
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